Storytelling
e Soft Copy




Para divulgar os produtos, é preciso
entender trés conceitos essencidis:

1. A DIFERENGA ENTRE DESEJOS E NEGESSIDADES.

“Eu preciso ter essa bolsa!”

“John odela seu cabelo e diz que
precisa de um novo barbeiro.”

“Precisamos de uma casa maior.”

2. i DIFERENGA ENTRE CARACTERISTICAS E BENEFICIOS.
3. A DIFERENGA ENTRE MARKETING FRONT-END E BACK-END.

Nenhuma delas representa uma
necessidade, ou seja, algo sem

o qual ndo se pode viver. Nossas
necessidades reais sao poucas: ar,
Adgua, alimentos, abrigo, transporte
(as vezes), vestudrio (geralmente),
as ferramentas de nosso trabalho
e assim por diante. Quase todo o
resto, compramos por desejo.



PADRAO (FRENESI) DE COMPRR PARA

DIFERENTES TIPOS DE GOMPRA:

—

® Compradores em uma faixa de renda menor, por exemplo, costumam
ter frenesis de compra curtos, com intervalos ainda mais curtos. O
frenesi comec¢a quando a pessoa consegue algum dinheiro (no dia do
pagamento) e termina quando tudo j& foi gasto. Se seu negocio
depende da venda para esse tipo de cliente, vocé precisa descobrir
quando ele recebe para atacar no momento certo...e fazer o
acompanhamento nos dias seguintes.

® Compradores em uma faixa de renda maior costumam ter frenesis
mais longos com intervalos moderados. Se vocé vende titulos ou
andlise de investimento, por exemplo, saiba que o frenesi de compra

do cliente comec¢a quando e
continua por 10 ou 20 anos €
vocé ndo estiver la para real

e estd perto da aposentadoria e
M Intervalos mensais. Se, nesse momento,

izar a venda, alguém tomard seu lugar.




A LOGICA HUMANA DE CONSUMO

Vamos ver algo simples como a venda de sapatos femininos. O que
as mulheres pensam sobre sapatos? Elas pensam que os sapatos
sdo itens uteis para cobrir seus pés? Se esse fosse o0 caso, as
Ideias sobre os sapatos seriom mais ou menos as seguintes:

® Primeiro pensamento: Sapatos sdo Uteis
para a protecdo dos pes.

® Segundo pensamento: Eu tenho um par
de sapatos em otimo estado. Logo, ndo
preciso comprar um novo par até que esse
este|a gasto.

Obviamente, essa ndo é a maneira como a maioria das mulheres
pensa. Quando se trata de sapatos, seu pensamento € mais proximo
do seguinte:

e Primeiro pensamento: Sapatos Gucci sdo lindos.

Segundo pensamento: Usar sapatos Gucci me
ajuda a ficar linda.

e Terceiro pensamento: Quando eu fico linda, eu me
sinto bem.

® Quarto pensamento: Sempre que quiser me sentir
bem, vou comprar um par de sapatos Gucci.

Quinto pensamento: Ou dois.




Uma coisa muito importante a ter
em mente é: assim que um cliente
decide que comprar um certo tipo
de produto ele trara o sentimento
que ele deseja ter, a propria
compra estimulara o desejo de
comprar novamente. Quanto mais
ele comprar, mais vontade de
comprar tera.

A maioria dos profissionais de
marketing com menos experiéncia
nGdo consegue entender essa
[Ogica.

Esse erro
fundamental, que é baseado na
confusdio entre necessidades e |
desejos, € a principal razdo de /
muitos negocios comecgarem .
bem e depois gradualmente /
deteriorarem. j

— Mark Ford. /"‘







-

0 QUE E “BlG IDER?"

Uma ideia emocional e intelectualmente
atraente, que se apresenta na forma
de uma grande oportunidade, para um
publico alvo pré-estabelecido.




POR QUE “BIG IDER?"

A mailor causa de fracasso de uma
oferta é a falta de uma big idea.




¢ Emocionalmente
estimulante

3 P“.nnEs ¢ Naturalmente
BIG IDER:

e Promete mudanga
drastica




01 DESPERTE EMOGOES:

® Conecte-se com dese|os
® Toque em dores redis
® Gere identificacao

® Provoque reagoes




02 GERE GURIOSIDADE:

® Crie mistério
® Quebre padroes
® Prometa revelacoes

® Mantenha interesse




03 PROMETA MUDANGA:

® Transformacao significativa
® Resultado tangivel
® Mudanc¢a de vida

® Nova realidade




BIG IDEA NA PRATIGA

Big Idea FRAGH:

p

"Fique rico com agoes"

Big Idea FORTE:

/"

"Brasileiros agora podem, legalmente, explorar uma brecha na lei
para construir uma aposentadoria, que pode chegar a mais de
R$S8.424,64 todos 0s meses - 100% livre de impostos de renda,
enquanto aproveitam o crescimento do mercado imobiliario”




POR QUE FUNGIONA?

Elementos na Big Idea FORIE:

-

® Emogao: "explorar uma brecha na lel"
® Curiosidade: "através de imoveis?"

® Transformacao: "renda extra de 8Mil
reais por mes, livre de |.R"




ASSINE AGORA







0 PUDE O que €?




0 QUE E UMA CAUSA FUTURA?

® Mais que um produto
® \isdo inspiradora
® Movimento emocional

® Propdsito maior




PORQUE DEVEMOS USA-LA?

® Conexdo emocional
® Propdsito compartilhado
® | ealdade duradourad

® Comunidade engajado




CONSTRUINDO
0 MOVIMENTO

ldentidade
de tribo

Declarag¢ao
"eu sou”

Manifesto do
movimento

Prémios
e marcos







IDENTIDADE DE TRIBO

"Junte-se a nds, os pioneiros do bem-estar
moderno, onde voltamos ds nossas raizes para
viver uma vida mais sauddvel e plena.

Nossa tribo € composta por gente
determinada, que buscam nAo apenas
alimentar o corpo, mas nutrir a alma com
prdticas alimentares ancestrais. Reconecte-se
com a natureza e com os habitos que honram
nosso design evolutivo.

AqQui, paleo ndo é apenas uma dieta, é o
caminho para uma vida em harmonia com o
que somos por natureza."




DECLARAGHAO "EU SOU"

"Eu sou um guardido da saude ancestral.

Me comprometo diariamente a seguir e

promover um estilo de vida que respeita e
celebra as tradigcoes alimentares que nos
foram legadas pelos nossos antepassados.

Acredito que o verdadelro bem-estar
comeca no prato, com alimentos naturais
e Integrais que o homem das cavernas
reconheceria como proprio."




MANIFESTO DO MOVIMENTO

"Nosso manifesto € simples: comer de
maneira simples, viver de maneira plena.

Rejeitamos os alimentos processados e
abragcamos as gorduras sauddaveis,
proteinas de alta qualidade e vegetais que
brotam da terra. Este movimento ndo é sé
sobre perder peso; € sobre ganhar uma vida.

E uma revolucdo contra o caos da inddstria
alimentar moderna, um passo corajoso de
volta a integridade nutricional que nossos
corpos desejam € merecem."




PREMIOS E MARCOS

"Celebramos cada passo em nossa jornada
paleo com prémios que reconhecem os
marcos significativos.

Seja alcancando o primeiro més inteiro
seguindo a dieta, superando desafios
pessoais de saude ou contribuindo para
nossa comunidade com receltas inovadoras,
cada vitdria € um testemunho do nosso
compromisso com a vida paleolitica.

Nossos prémios incluem certificagcdes,
distintivos digitais para compartilhar em
redes socials, e convites para eventos
exclusivos da tribo."




Nome
memoravel

Valores
cnln“no compartilhados
SUA TRIBO Senso de

pertencimento

Propésito
comum




AO FINAL, TEREMOS 0 NOSSO
“ESTATUTO DA LIBERDADE™

"Imagine um mundo onde todos nos voltamos ds nossas raizes nutricionais, um
mundo onde a alimentacdo ndo € apenas uma rotina didria, mas um retorno ao que €
natural e fundamental para nosso bem-estar. Uma era em que as doen¢as modernas
causadas por dietas inadequadas sdo apenas lembrancas do passado. Nossa visao
é liderar essa mudanca, criando uma sociedade mais sauddvel e consciente sobre o
poder dos alimentos naturais."

1. Autenticidade Alimentar: Compromisso com dietas baseadas em alimentos ndo
processados que respeitam nosso histérico evolutivo.

2. Saude Sustentavel: Promocdo de um estilo de vida que sustenta a saude a longo
prazo, néo apenas solucdes rapidas para perda de peso.

3. Comunidade e Suporte: Fortalecer lacos comunitarios por meio do suporte mutuo
e do compartilhamento de conhecimentos e experiéncias.

4. Educac¢dao Continuada: Compromisso com o aprendizado e a disseminacdo de
conhecimento sobre os beneficios da dieta paleolitica.




AO FINAL, TEREMOS 0 NOSSO
“ESTATUTO DA LIBERDADE™

"Nossa missdo € empoderar individuos a retomar o controle de sua sadde atraves da
alimentacdo paleolitica, proporcionando educacdo, recursos € uma comunidade de
suporte gue inspira e facilita um estilo de vida saudavel e auténtico. Estamos aqui
para guiar cada membro pelo caminho da transformacado pessoal, usando a dieta
que respeita nossa heranca genética para maximizar a saude e o vigor."

"Estd pronto para transformar sua sadde e viver a sua melhor versdo? Junte-se d
nossa comunidade exclusiva! Por apenas RS 97 por més, voceé terd acesso o
recursos educativos, suporte continuo, receitas exclusivas e o poder de uma
comunidade que compartilha seus valores e sua visdo de um futuro mais saudavel.
Ndo espere mais para tomar a decisdo que pode mudar sua vida. Inscreva-se hoje
e comece sua [ornada rumo a liberdade alimentar e ao bem-estar duradouro.

Clique aqui e faca parte!"







mudard
. O seu
Se voce
mudar suad '




Frustracao constante
Baixa satisfacao
Resultados limitados

Desmotivagado crescente

MUDE 0 ANGULO'
DE VISAO

-

Seu conteldo é sua isca

Sua Isca atrail
seu publico

Seu publico forma
sua comunidade

Sua comunidade
define seu negdocio




O que
compoe
uma

HISTORIAZ?




PONTE PARA

EPIFANIA

Como criar historias
que transformam.

A\ //\ _ //
Vg \\ \/ \\



0 QUE E A PONTE?

A "Ponte para a Epifania" € uma narrativa que facilita o momento de compreensdo
profunda e transformacdo pessoal. Ela conecta a experiéncia do publico com a
mensagem gue o personagem quer transmitir, promovendo uma mudanga
significativa através de uma jornada emocional e intelectual.

"Eu estava exatamente como vocé, cético e cansado das promessas de riqueza
rdpida que nunca se concretizavam. Mas tudo mudou numa madrugada de domingo,
quando decidi investir uma pegquena gquantia em uma criptomoeda desconhecida,
sugerida por um amigo. Na manha seguinte, meu investimento havia triplicado. Esse
fol o clique. Percebi qgue o mundo das criptomoedas € um oceano azul incrivel, cheio
de oportunidades que a maioria das pessoas ainda ndo consegue ver."

"Depois daquela manhad, mergulhel de cabeca no mercado de criptomoedas.
Aprendi tudo que pude, de andlise técnica a tendéncias de mercado. Em meses,
transformei aquele pequeno investimento inicial em uma fortuna significativa. Nao
foi s6 o dinheiro que mudou; foi uma revolucdo na minha maneira de pensar sobre
trabalho, risco e recompensa. Agora, eu vivo d vida nos meus proprios termos,
viajando pelo mundo e trabalhando de meu laptop."




0 QUE E A PONTE?

"'Sei que pode parecer distante agora, mas eu era como voceé. Tinha medo de arriscar,
de falhar. Mas percebi que o verdadeiro fracasso € nunca tentar. Compartilho minha
historia porque vejo em vocé o mesmo potencial que descobri em mim. Quero que voceé
sinta a emoc¢ao de fazer uma escolha ousada e colher os frutos dessa decisao."

"Vocé estd pronto para cruzar essa ponte comigo? NGo € apenas sobre dinheiro, &
sobre liberdade e possibilidade. Estou aqui para guid-lo por cada passo, ensinando-
lhe tudo o que aprendi. Juntos, podemos explorar este novo territdrio e descobrir ndo
apenas como enriguecer, mas como redefinir o que significa ser bem-sucedido.
Comece comigo hoje. O primeiro passo € o mais dificil, mas prometo que vale a pena."




Apos construir a ponte,

FAGA CONENQES:

"A blockchain € uma tecnologia que permite a transferéncia de dados digitais
com uma complexidade e seguranca muito sofisticadas. E o que torna o mundo das criptomoedas tao
revoluciondrio, permitindo transagdes seguras sem a necessidade de um intermedidrio, como um banco."

"E tipo um livro de registros pUblico e extremamente seguro, onde todas as transacdes sdo gravadas.
Imagine que cada pdgina desse livro seja vista e confirmada por milhares de pessoas antes de ser
adicionada ao livro, tornando praticamente impossivel fraudar ou alterar as informacdes registradas."

"Pense no Google Docs. Quando varias pessoas trabalham em um documento, todas podem ver as
mudancas em tempo real. A blockchain funciona de forma semelhante, mas em vez de compartilhar um
documento, compartilhamos transacdes econdmicas, e ao invés de simplesmente ver, cada participante
verifica e valida a transacdo."

"Portanto, quando vocé ouve falar de criptomoedas, ndo pense apenas em uma nova forma de
dinheiro. Pense na blockchain como essa ferramenta incrivel, tipo o Google Docs para o dinheiro, que
permite a todos nds transacionar com seguranc¢a, rapidez e transparéncia sem depender de bancos
ou governos para confirmar que tudo estd correto."




O saldo estd repleto de energia, uma vibragdo que
vocé pode sentir na pele. Grandes telas piscam com
graficos em tempo real de Bitcoin, Ethereum, e outras
criptomoedas, enquanto luzes neon banham o espago
em um azul e verde. O zumbido constante de
conversas entusiasmadas preenche o ar, misturando-
se com o som ocasional de alertas de preco
disparando nos smartphones dos participantes.

O dinheiro flui naturalmente ali, vocé pode quase
tocd-lo. Novatos com olhos arregalados absorvem
cada palavra, enquanto veteranos trocam
estratégias, seus rostos iluminados por um misto de
euforia e antecipacdo. HaG um sentimento coletivo de
estar na vanguarda de algo revolucionadrio, um frenesi
guase tangivel de oportunidades ilimitadas que paira
como eletricidade estatica.

Vocé enxerga cada vez mais histdrias de sucesso,
cada vez mais depoimentos...todos parecem estar
dando certo. As empresas em novas maximas, um
futuro promissor a cada semana, em todos os sites e
capas de jornal.

Como vocé estard em um ano? O que acontecerd se o
seu primeiro investimento explodir 560.000%? Mostre
OS casos de operadores que aproveitaram grandes
momentos, langamentos de novas moedas, e que
fizeram fortuna com apenas alguns tostoes.






POR QUE 4 HISTORIAS?

® Cada histéria tem um proposito
® Momentos diferentes da jornada
® Construcao progressiva de confiancao

® Diferentes aspectos da solucao




"Eu sempre soube que queria mais da vida do que os empregos temporarios
que tinha na minha cidade. A grande virada veio quando um amigo, vendo
meu Interesse por tecnologia e marketing, me emprestou dinheiro para
fazer um curso de gestdo de trafego. Foi ai que eu descobri o mundo do
marketing digital e percebi que essa era minha chance de mudar de vida.
Decidi que ia fazer disso ndo s6 uma carreira, mas uma paixdo que

transformaria minha situac¢ao."

"Depois de terminar meu curso, eu sabia que precisava de um plano - um
veiculo que me levaria da vida que eu tinha (ponto A) para a vida que eu
queria ter (ponto B). Criei meu proprio método de gestdo de trafego,
combinando estratégias de SEO, campanhas de PPC e andlises detalhadas
de dados. Isso ndo era apenas uma habilidade; era o veiculo que eu usaria
para construir minha prépria agéncia e ajudar outros negdcios a crescer. Foi
assim que passei de um curioso em marketing para um gestor de trafego
que grandes nomes do mercado confiam”.




"No comeco, muitos ao meu redor duvidavam que um cara do interior
pudesse se destacar em um campo tao competitivo. Mas eu tinha algo que
eles ndo contavam: uma crenca inabaldvel em mim mesmo e no poder do
marketing digital. Eu sabia que, com as estratégias certas, poderia alcancar
resultados incriveis para meus clientes. Essa crenca me manteve firme nos
momentos dificeis e foi o que me impulsionou a continuar, mesmo quando as
coisas pareciam incertas."

"Quando comecei a expandir minha agéncia, enfrentei muita resisténcia.
Muitos clientes potenciais ainda viaom o marketing digital como um custo
desnecessdrio ou uma 'magia negra'. Eu precisava mudar essa percepgdo
externa. Comecel a educar meus clientes, mostrando-lhes como uma boo
gestdo de trafego poderia transformar seus negocios. Com o tempo, eles
comegaram a ver o valor real do nosso trabalho, e isso nos ajudou @
construir uma reputagdo sélida no mercado."




Por que

o
_




l[odos 0s dias contamos
historias para n0s mesmos.
Criamos historias para dar
sentido as nossas vidas.

Tony Robbins




Experiéncia

vivida
Como 0OS
NOSSOS clientes . s e
constroem as dnsids
> criada
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Comportamento
condicionado




E ESSAS
GRENGAS
0S MOVEM:

® Moldam identidade

® Direcionam Aagoes

® Definem limites

® Determinam resultados




De maneira que, /

u“EBnnnMUS ® |dentifigue crencas atuais

® Encontre origem

ESSﬂS GHE“GAS ® Entendaimpacto
r

N , . b ]
NAO conquistaremos fope CALLE s
NOSSAS vendds.




ANOVA




PARE DE MELHORAR,
COMEGE A INOVAR

s

® Nao crie uma "oferta de melhoria"
® Crie uma nova categoria
® Ofereca uma nova oportunidade

® Transforme seu mercado




LIMITAGOES DAS OFERTAS DE MELHORIR

® Melhorar é dificil
® |embra fracassos passados
® Gera competicao de precos

® Atinge apenas os ambiciosos (2%)




VANTAGENS DA NOVA OPORTUNIDADE

® Sem admissdo de erros passados
® Compartilhamento natural
® Novos sonhos e possibilidades

® Sem medo da dor anterior




A GHAVE DA
DEGISAQ:

® Status é o principal motivador
® Afeta todas as escolhas
® Equilibra ganhos e perdas

® Define compra ou rejeicdo

"Sempre acreditel que muito
dinheiro pode ser feito fazendo ofertas
para pessoas que estdo em um ponto de
virada emocional em suas vidas."

"Aproveite um dese|o
avassalador existente nos coracoes de
milhares de pessoas que estdo
ativamente procurando satisfaze-lo neste
exato momento."

"Quando escrevo um
anuncio, ndo quero que vocé me diga que
achou ‘criativo’. Quero que o ache tao
interessante que vocé compre o produto."

"Nunca venda um
produto ou servico. Venda um conceito."




