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INTRODUCAO

Identificar o cliente ideal € o primeiro passo para construir um negdcio sélido. Ao
entender seus desejos, objetivos e hdbitos, vocé pode criar ofertas que atraiom
o publico certo e afastem os ndo alinhados. O objetivo € definir seu cliente dos
sonhos e tragar estratégias para encontrd-los e engajd-los.

ESTRUTURA DO EXERCICIO

Parte 1: Identificagdo do cliente ideal

1 Responda ds seguintes perguntas para definir seu cliente dos sonhos:
« Quem sdo eles?
 Pelo que sdo apaixonados?
« Quais sdo seus objetivos, sonhos e desejos?

« Liste os trés valores mais importantes que seu cliente ideal deve possuir (ex.: ética,
inovacgdo, sustentabilidade).

2 Liste as caracteristicas principais do seu cliente ideal, incluindo:
- Estilo de vida, valores e comportamentos.
» Problemas ou desafios que enfrentam.
« Qual é o impacto desse problema na vida ou no trabalho deles?
« O que eles j& tentaram fazer para resolver isso?

Parte 2: Comportamentos e decisdes

1 Identifique trés comportamentos ou hdbitos do cliente ideal que refletem

seus valores e desafios.
» Exemplo: “Eles pesquisam solugdes online antes de tomar decisdes importantes.”

2 Liste dois critérios que seu cliente usa para decidir se compra ou ndo uma
solugdo.
» Exemplo: “A solucdo deve ser econémica e fdécil de implementar”



Parte 3: Andlise das ofertas alinhadas

1 Liste duas ofertas que poderiam atrair seu cliente ideal.
Para cada oferta, explique:

» Que problema ela resolve.

« Como ela ajuda a afastar clientes que ndo estdo alinhados com seu negécio.

Parte 4: Andlise das ofertas alinhadas

1 Identifique onde seus clientes dos sonhos estdo reunidos:
» Quais sites eles acessam frequentemente?

» Quais féruns de discussdo ou comunidades online eles participam?
» Quais grupos nas redes sociais (como Instagram ou Linkedin) eles frequentam?

2 Defina 3 locais em que eles estdo mais presentes.

Parte 5: Estratégias de captagdo e transformagdo

1 Escolha uma isca (oferta inicial) para atrair seu cliente ideal.

2 Explique:

» Por que essa isca é relevante para eles.

« Como ela cria um caminho para a transformagdo que vocé deseja oferecer.

3 Descreva a principal transformagdo que seu produto ou servigo pode
proporcionar ao cliente ideal.

RESULTADO DO
EXERCICIO

1. Perfil detalhado do cliente
ideal, incluindo caracteristi-
cas, objetivos e valores.

2.Duas ofertas criadas para
atrair e qualificar clientes.

3. Lista de trés locais digitais
onde os clientes ideais estdo
reunidos.

4. Descri¢do da isca inicial e

da transformagdo principal
oferecida.

CRITERIOS DE
AVALIAGAO

1. Clareza e especificidade na
definicdo do cliente ideal.

2. Coeréncia entre as ofertas
criadas e o perfil do cliente.

3. Relevancia e viabilidade dos
locais digitais identificados.

4. Alinhamento da isca com os
interesses e problemas do
cliente ideal.

5. Qualidade e clareza na
descrigdo da transformagdo
principal.

6. Comportamentos e critérios
de decisdo.

DICAS

1. Seja especifico ao descrever

as caracteristicas do cliente
ideal. Evite generalizagdes.

2. Escolha locais digitais ativos e

relevantes para o seu nicho.

3. Certifique-se de que sua isca

seja simples, mas valiosa para
o cliente ideal.

4. Concentre-se em criar uma

transformagdo que resolva
um problema real.



