
Lançamentos

O que é Lançamento

Definição
Estratégia de vendas que busca gerar grandes volumes de faturamento em 
curtos períodos de tempo.

Processo de venda

Gera demanda

Converte

Fundamentos
Lançamento é atrair e conduzir o máximo de atenção possível de uma audiência 
para um evento (Conteúdo).

Essa audiência atenta dará ouvidos as suas ideias, histórias, pontos de vista, 
soluções e argumentos.

Essa atenção deve ser transformada em DESEJO, em VONTADE, em 
EXPECTATIVA, em ESPERANÇA.

No fim, tudo CONVERGE em uma OFERTA IRRESISTÍVEL e LIMITADA. Essa 
oferta é onde todos os problemas “abertos” por você serão fechados.

Atrair e conduzir atenção

Gerar e reprimir demanda

Gerar desejo

Gerar conexão

Conteúdo de valor

Oferta assimétrica

Escassez

Benefícios do lançamento

Criação/Aumento de autoridade

Criação/Aumento de lista

Whats

Telegram

Email

Criação/Aumento de audiencia

Instagram

Youtube

Aumento da conexão

Audiência mais consciente

Da tese

Do problema

Da solução

Do produto

Do expert

Audiência com objeções menores

Mais conexão com a figura do expert

Gerar Provas

Gerar Faturamento

Pilares

Conteúdo
Conteúdo vende sem vender, educa e faz a audiência te dar atenção enquanto 
aos poucos você mostra suas ideias e as convence de sua tese.

Para vender seu infoproduto você precisa que as pessoas ouçam o que você 
tem a dizer (sua tese)

Para ser ouvido você precisa atrair a atenção das pessoas e pra isso você 
precisa jogar no interesse delas —> Oferecer algo que seja do interesse delas, 
que seja interessante

Um dos pilares principais

Por que conteúdo?

Vende sem vender

É objeto de desejo

É interessante

Atrai atenção

Educa

Aumenta nível de consciência

Diminui nível de objeção

Formas

Conteúdo gratuito

Stories

Feed

IGTV

Youtube

Telegram

Evento (CPL)
Conteúdo principal do lançamento. É esse evento que vai atrair a atenção das 
pessoas e oferecer algo de valor para elas.

Lives paralelas

Instagram

Youtube

O que acontece na ausencia?
O conteúdo é o centro de tudo. É através do conteúdo que atraímos a atenção 
das pessoas.

Sem atenção nada irá funcionar. Nem a melhor copy, o melhor tráfego, etc. 
Tudo gira em torno de um bom conteúdo.

OBS: Conteúdo não é somente informacional.

Nada traciona

Que tipo de conteúdo?

Depende da fase

Vamos falar mais a frente

Pontos principais

Atenção

Interesse

Efeito descoberta

FOCO

Posicionamento
Antes, durante e depois do lançamento o expert precisa sempre estar 
transmitindo seu posicionamento.

Se posicionando em relação aos temas do seu mercado, omitindo opiniões, 
pontos de vista, etc.

O expert precisa de um posicionamento único sobre o seu mercado. Um ponto 
de vista único, um ângulo único. Não precisa ser o master blaser inovador, 
precisa apenas de uma visão diferente, uma opinião forte.

Não ter um posicionamento único, claro, diferenciado e impactante tornará tudo 
mais difícil. É extremamente mais difícil atrair a atenção das pessoas para algo 
que é comum.

Invista tempo e energia trabalhando em seu posicionamento.

Único**

Claro

Diferenciado

Impactante

Tese
Tese é o ponto central da sua comunicação. É sua raiz principal, de onde 
surgirão todas as outras coisas.

Seus argumentos, suas histórias, as lições, suas ideias, opiniões, etc.

Todos eles fazem parte e deixam sua tese mais forte.

De forma simplificada, sua tese é o que você mais defende.

Dica para construir sua tese: opine sobre a vida, sobre seu mercado, sobre os 
outros players, sobre as práticas do mercado. Concorde e discorde sobre cada 
tema, mas sempre sustentando suas opiniões com bons argumentos.

Posicionamentos

Crenças

Valores

Visões

Pontos de vista

Opiniões

Sequência
Lançamento é caracterizado por uma sequência (de conteúdo) que leva o avatar 
até a decisão de compra.

Se não houver sequência, não é caracterizado como lançamento.

História

Gerar conexão

Gerar identificação

Conectar

Gatilhos

Antecipação

Reciprocidade

Autoridade

Escassez

Inimigo Comum

Transformação
Um evento ou um produto sem transformação é um evento/produto fraco que 
provavelmente não tracionará.

Precisamos trabalhar em criar bons produtos e bons eventos que gerem valor 
real, transformação real, para não precisar usar de mentiras para prometer 
transformações que não serão sustentadas no futuro.

Evento

Produto

Promessa

Evento

Produto

Oferta

Produto

Método

Tipos de Lançamento

Semente

O que é?
O lançamento semente é um lançamento simples, enxuto e rápido de se 
executar.

Esse tipo de lançamento apresenta uma ótima relação entre investimento/
retorno.

Investimento = Energia, tempo, dinheiro, conhecimento, experiencia, etc.

Como envolve pouca estrutura, necessita de pouco dinheiro e de pouca 
experiencia, ele é perfeito para testes.

Teste de tudo que está envolvido no lançamento: ideias, produtos, ofertas, 
copies, estratégia, etc.

 

Objetivos

Testar
Testar todo o processo do início ao fim.

Ideia
Tese
Argumentos
Anúncios
Captação
Aquecimento
Emails
Comunicação
Live
Oferta
Pitch
Quebra de objeções

Ideias

Conteúdo

Oferta

Estratégia

RESSALVA
Um primeiro lançamento não testa completamente sua ideia, oferta ou 
produto.

Em um primeiro lançamento há muita demanda reprimida e essa demanda 
reprimida não serve muito como base para dizer se seu produto, ideia ou 
oferta são realmente bons.

Ir pro campo

Errar

Gerar feedback

Do processo de lançamento

Da audiência

Produto

Oferta

Ideia

Gerar lista

Gerar caixa

Gerar provas

Depoimentos

Pré requisitos

Ferramentas

Construtor de páginas

Opcional

Ferramenta de Email marketing

Opcional

Plataforma de checkout

Evermart

Link da descrição do grupo

Plataforma para área de membros

Evermart

Link da descrição do grupo

Pontos Positivos

Baixo investimento

Tempo

Energia

Dinheiro

Ferramentas

Conhecimento

Experiência

Estrutura

Facilidade

Simples

Enxuto

Fácil

Baixo nível de simultaniedade

Alta conversão**

Gerar feedback

Do processo de lançamento

Da audiência

Não precisa do produto pronto**

Pontos negativos

Dificuldade na escala

Pouco tempo de duração

Dificuldade para aumentar o nível de consciência

Dificuldade para baixar o nível de objeção

Público precisa estar semi aquecido

Estrutura básica

1 - Aquecimento
Período onde a produção de conteúdo se intensifica e o foco estará mais em 
temas que estão apontados pra sua tese, seu evento de lançamento, sua 
promessa e pro seu produto.

O que muda da produção normal?
- Volume
- O que
- Objetivo do conteúdo

Distribuição paga é opcional, mas a avalanche orgânica é obrigatória.

Se houver pouco dinheiro abuse do seu networking para fazer lives, pedir 
indicação nos stories, etc.

Explore influenciadores do seu nicho para emitir tráfego para o seu perfil.

Presença digital e distribuição de conteúdo

Formas

Tráfego pago

Stories

Nativo stories

IGTV

Feed (< 2min)

FOCO

Youtube
Esse dá mais resultado no longo prazo do que em períodos pré 
lançamento.

Orgânico

Stories

FOCO

Feed

IGTV

Youtube

Lives
Pode usar tráfego pago para divulgar as lives.

Mesclar lives solo e com convidados.

1 - Convidado fornece um conteúdo de valor e maior interação

2 - Convidado traz audiência

FOCO

Duração

Fatores

Estágio do negócio
Experiencia com lançamentos
Maturidade do produto
Histórico

Audiência

Nível de engajamento

Nível de consciência

Tempo de vida da audiência

Tamanho da audiência

Tamanho do investimento

Quantidade de conteúdo

Sugestão

Uma semana

Duas semanas

CUIDADOS

Tempo de aquecimento
Tempo demais no aquecimento pode “esfriar” —> Gap grande entre o 
contato com o conteúdo e a captação de lead.

Repetição exagerada dos mesmo conteúdos ou das mesmas ideias —> 
Irrita audiência

Distribuição paga

Canibalismo

Otimização

Números não dizem tudo

Nível de consciência

Observação

Final da distribuição paga

Opções
Parar distribuição paga para público frio e público quente mas nunca 
parar para os leads.

Inicio da captação

Meio da captação
Parte em que  você começar a captar com mais força

Indicação do JP

Até o final da captação

2 - Captação de Leads

Duração

Uma semana

Orçamentos menores

Duas semanas

Orçamentos maiores

Fatores

Habilidade em tráfego

Tamanho do investimento

Estágio do negócio

Como decidir

Investimento/dias de captação

Estou seguro em investir esse valor por dia?

Observação

Captar até o início da live

Pontos de captação

Antigas listas

Email

Telegram

Whats

Anúncios

Plataformas

Face Ads

FOCO

Google Ads

Como escolher

Qual o nível de domínio da ferramenta?

Onde você tem mais audiência?

Onde você aparece mais?

Qual o histórico de conversão de cada ferramenta?

Qual o histórico de Custo por lead de cada plataforma?

Mídias orgânicas

Insta stories

FOCO

Insta feed

Feed normal

Reels

IGTV

You Tube

Aquecimento continua

Redes sociais

Lives

Stories

Distribuição de conteúdo pago

Finaliza

Para

Público frio
Públicos que nunca interagiram com você na vida.

Inicio da captação

Meio da captação
Onde você começar a captar com mais força

Público quente
Envolvimentos

Inicio da captação

Meio da captação
Onde você começar a captar com mais força

Lead

1 dia antes do evento

Quando

Opções
Parar distribuição paga para público frio e público quente mas nunca 
parar para os leads.

Inicio da captação

Meio da captação
Onde você começar a captar com mais força

Até o final da captação

Dentro da lista

Email

Whatsapp

Telegram

CUIDADOS

Desalinhamento

Aquecimento

Convites

Páginas

Evento

Produto

Promessa

Solução

Saturação de público

Saturação de criativos

Controle do custo por lead

PRINCIPALMENTE EM PRIMEIRO LANÇAMENTO

Números não dizem tudo

2.1 - Lembrete do evento

Remarketing --> Live

Dias antes

Falta X dias

7 a 2 dias

É amanhã

O que eu faria

Faltam 3 dias

Faltam 2 dias

É amanhã

No dia

É hoje

Estamos ao vivo

3 - Evento de lançamento
Aula ao vivo

Pode ser no instagram ou no YouTube

Duração

1 único dia

1 a 2 horas

Estrutra do evento

Conteúdo

Oferta

Onde?

Youtube

Instagram

4 - Semana de vendas

Abertura de Carrinho

Fechamento de carrinho

Duração

1 à 5 dias

4.1 - Remarketing da gravação

Desafio

Geral

Definição geral
O lançamento por desafio é um intermediário entre o semente e o interno.

É uma “adaptação” do lançamento interno mas com uma estrutura mais 
enxuta e simples.

Esse lançamento é uma avalanche de conteúdo e uma das principais armas é 
o PERTENCIMENTO.

É um lançamento que busca engajar em uma “causa/desafio” os seguidores 
que já são engajados de alguma forma ou estão chegando no perfil agora

. Requer certo engajamento do perfil pra ser realizado.

Lançamento engajador

Observações

Nível

Lançamento MVP

Profissa

Produtos de menor ticket

Desafio é o começo

Objetivos

Aumentar audiencia

Seguidores

Públicos do Face ads

Aumentar conexão

Criar um “movimento"

Gerar conteúdo

Gerar lista

Colher feedback

Interação com audiencia
Como é um processo de muito contato com a audiência, o desafio permite 
que você converse com sua audiência em tempo real e perceba as reações 
dela diante da sua tese.

Perceba os comentários que ela faz, as perguntas, as dúvidas, o nível de 
concordância, os elogios, etc.

Esteja atento para cada milímetro de feedback e corrija o que precisar ser 
corrigido durante o processo.

Validar

Sua tese

Ideias

Posicionamento

Sua ideia central

Produto

Solução

Gerar caixa

Pontos Positivos

FAZ VOCE EXECUTAR

Baixo investimento

Dinheiro

Ferramentas

Conhecimento

Experiência

Estrutura

Facilidade

Simples

Enxuto

Fácil

Baixo nível de simultaniedade

Máquina de geração de conteúdo

Não precisa do produto pronto**

O próprio lançamento pode ser o produto

Cria audiência
Tanto de seguidores como em públicos dentro do Facebook ads.

Todo público que chega no seu instagram viram um público para anunciar 
futuramente.

Altamente compartilhavel

Aumenta a conexão com a audiência

Pouca experiencia e habilidade

Copy

Tráfego

Pontos Negativos

Alta energia de execução
Da muito trabalho para o expert executar com energia e bons conteúdos em 
todas as lives

Fácil de “cansar” a audiência e perder o timing

Quantidade de conteúdo

Fácil perder o gancho pra venda

Requer que o expert seja bom de ao vivo

Expert precisa ter muita energia nas lives --> Energizar, animar

Pré requisitos

Ferramentas

Construtor de páginas

Opcional

Plataforma de checkout

Plataforma para área de membros

Engajamento**
Ter engajamento ou ter fontes para atrair audiência e engajar no desafio.

Propósito
Fator de união comum que cria comunidade, que reune as pessoas em volta 
de um objetivo, em volta de um desafio para buscar um certo resultado.

Estrutura Básica

1 - Aquecimento
Período onde você intensifica a produção de conteúdo e foca mais em temas 
que estão apontados pra sua tese, seu evento de lançamento, sua promessa 
e pro seu produto.

O que muda da produção normal?
- Volume
- O que
- Objetivo do conteúdo

Distribuição paga é opcional, mas a avalanche orgânica é obrigatória.

Se houver pouco dinheiro abuse do seu networking para fazer lives, pedir 
indicação nos stories, etc.

Explore influenciadores do seu nicho para emitir tráfego para o seu perfil.

Presença digital e distribuição de conteúdo

Formas

Tráfego pago

Stories

Nativo stories

IGTV

Feed (< 2min)

FOCO

Youtube
Esse dá mais resultado no longo prazo do que em períodos pré 
lançamento.

Orgânico

Stories

FOCO

Feed

IGTV

Youtube

Lives
Pode usar tráfego pago para divulgar as lives.

Mesclar lives solo e com convidados.

1 - Convidado fornece um conteúdo de valor e maior interação

2 - Convidado traz audiência

FOCO

Emissores de tráfego

Duração

Fatores

Estágio do negócio

Experiencia com lançamentos

Histórico

Audiência

Nível de engajamento

Nível de consciência

Tempo da audiência

Tamanho da audiência

Tamanho do investimento

Quantidade de conteúdo

Uma semana

Duas semanas

Observação

Fim da distribuição paga
3 possibilidades. Independente da escolhida, aconselho continuar 
distribuindo OS MELHORES conteúdos para os já cadastrados no 
desafio.

1 - Início da captação

2 - Meio da captação

JP faz essa

3 - Início do desafio

CUIDADOS

Tempo de aquecimento
Tempo demais no aquecimento pode “esfriar” —> Gap grande entre o 
contato com o conteúdo e a captação de lead.

Repetição exagerada dos mesmo conteúdos ou das mesmas ideias —> 
Irrita audiência

Distribuição paga

Canibalismo

Otimização

Números não dizem tudo

Nível de consciência

2 - Captação de Leads

Duração

Fatores

Habilidade em tráfego

Estágio do negócio

Tamanho do investimento

Tamanho do seu desafio

Quantidade de testes

Uma semana

Orçamentos menores

Duas semanas

Orçamentos maiores

Como decidir

Investimento/dias de captação

Estou seguro em investir esse valor por dia?

Observação

Captação termina em:
Captação paga. A captação orgânica continua até quando der.

Meio do desafio

Ultimos dias do desafio

Pontos de captação

Antigas listas

Email

Telegram

Whats

Anúncios

Plataformas

Face Ads

FOCO

Google Ads

Como escolher

Qual o nível de domínio da ferramenta?

Onde você tem mais audiência?

Onde você aparece mais?

Qual o histórico de conversão de cada ferramenta?

Qual o histórico de Custo por lead de cada plataforma?

Mídias orgânicas

Insta stories

Insta feed

Feed normal

Reels

IGTV

You Tube

Emissores de tráfego

Collabs

Lives

Posts

Stories

Aquecimento paralelo

Redes sociais

Stories

Feed

Lives

Distribuição paga

Decidir quando parar

Opcões

1 - Início da captação

2 - Meio da captação

3 - Início do desafio

Dentro da lista

Email

Whatsapp

Telegram

CUIDADOS

Desalinhamento

Anúncio

Página

Desafio

Saturação de público

Saturação de criativos

Controle do custo por lead

PRINCIPALMENTE EM PRIMEIRO LANÇAMENTO

Números não dizem tudo

Período de captação

Quantidade e interação dos leads na segunda lista

Whats

Telegram

Engajamento dos leads no desafio

3 - Evento de Lançamento

Sequência de lives

Duração

3

7

INDICAÇÃO DO JP

14

21

Onde?

Youtube

Instagram

Base das lives

Estilos

Conteúdo puro

Lives com convidados

CPL particionado

Para cada live

Tema

Lição

Opcional

Desafio
Inserir atividades de interação em cada live. Exercícios, desafios que vão 
colocar a audiência em postura ativa

Exercícios

Opcional

CUIDADOS

Habilidade do expert
O evento é todo ao vivo e muitas vezes sem roteiro. O sucesso depende 
muito da habilidade do expert em conduzir a dinâmica do ao vivo.

Desalinhamento

Discurso

Promessa

Evento

Transformação

Produto

Audiência

Nível da energia do público

Embromation

Desinteressante

Modo gatinho

Conectar o conteúdo com a venda

4 - Período de vendas

Abertura de Carrinho

Fechamento de carrinho

Duração

1 à 5 dias

Interno

Definição geral
O lançamento interno é de longe o “melhor” formato para um lançamento.

A estrutura do interno possui uma capacidade para converter um lead, que 
tenha 0 de consciência, em cliente.

É o lançamento mais famoso, mais típico e mais “manjado”.

Famoso lançamento dos 3 vídeos.

Objetivos

Escala

Construir um processo replicável

Altas entradas de caixa

Pré-requisitos

Ferramentas

Construtor de páginas

Plataforma de checkout

Plataforma para área de membros

Domínio

Hospedagem

Disparador de emails

Experiência

Produto validado

Oferta “validada”

Promessa “validada”

Já ter executado um lançamento

Produção audiovisual

Habilidades

Copy mais avançada

Tráfego mais avançado

Gestão

Pontos positivos

Lançamento que mais escala

Capaz de converter o lead 100% frio

Maior grau de controle da sequência

Maior grau de controle de dados

Replicável

Gravado**
Permite o uso de mais recursos

Edição
Inserção

Lettering
Outros takes
Imagens

Música
Etc

Torna mais fluído, mais interativo

Pontos Negativos

Alto nível de simultaneidade
N coisas acontecendo ao mesmo tempo, processos se cruzando, vários funis 
simultâneos.

Alto nivel de complexidade
AUMENTO do número de variáveis e do impacto dessas variáveis.

Diferente do desafio 1.0 e do semente, em que tudo é simplificado, no 
lançamento interno todos os pontos se tornam mais complexos na busca por 
performance.

Aquecimento mais complexo

Captação mais complexa

Páginas mais complexas

Anúncios mais bem feitos e bem pensados

Tráfego mais complexo, com mais estruturas, mais testes, maior 
simultaneidade, orçamentos maiores, maior numero de campanhas, maior 
numero de variáveis

Evento de lançamento mais complexo e difícil. Difícil de escrever, de 
interpretar, de manter a dinâmica, a energia e a fluidez.

Alto nível de dificuldade
Todos os pontos tem seu nível de dificuldade aumentados. O número de 
detalhes começa a aumentar, a profundidade aumenta, a complexidade e 
torna tudo mais difícil.

Planejar

Executar

Gerir

Estrutura complexa
Nec

Páginas

Volume

Estética

Estrutura

PERFORMANCE

Tráfego

Número de fases

Estratégias

Ações simultaneas

Tamanho do investimento

Número de campanhas

Escala

Controle

Copy

Principalmente do evento

Fluído

Natural

Interessante

Não entediante

Produção audio visual

Planejamento

Fluxo

Custos

Dificuldade técnica

Edição

Vídeo

Imagem

Sequência de emails

Funis mais complexos

Importância maior

Maior necessidade de diferenciação

Manjado

Cliche

Gravado**

Fluidez

Naturalidade

Energia

Conexão

PESSOALIDADE

Estrutura Básica

1 - Aquecimento

Presença digital e distribuição de conteúdo

Formas

Tráfego pago

Conteúdo

Feed (< 2min)

MUITO FOCO

Youtube
Esse dá mais resultado no longo prazo do que em períodos pré 
lançamento.

Stories

Nativo stories

ACHO UMA MERDA

IGTV

BOM EM ALGUNS CASOS

EXEMPLO DO MAIRO

Orgânico

Stories

FOCO

Feed

IGTV

Youtube

Lives
Pode usar tráfego pago para divulgar as lives.

Mesclar lives solo e com convidados.

1 - Convidado fornece um conteúdo de valor e maior interação

2 - Convidado traz audiência

FOCO

Duração

Fatores

Estágio do negócio

Objetivo

Escalar?

Audiência nova?

Audiência

Nível de engajamento

Nível de consciência

Tamanho da audiência

Tamanho do lançamento

PRINCIPAL

Tamanho do investimento

Quantidade de conteúdo

Uma semana

Duas semanas

Observação

Fim da distribuição paga
3 possibilidades. Independente da escolhida, aconselho continuar 
distribuindo OS MELHORES conteúdos para os já cadastrados no 
desafio.

1 - Início da captação

2 - Meio da captação

Indicação do JP

3 - Início dos CPLs

CUIDADOS

Tempo de aquecimento
Tempo demais no aquecimento pode “esfriar” —> Gap grande entre o 
contato com o conteúdo e a captação de lead.

Repetição exagerada dos mesmo conteúdos ou das mesmas ideias —> 
Irrita audiência

Distribuição paga

Canibalismo

Otimização

Números não dizem tudo

Nível de consciência

Alinhamento
Alinhamento do conteúdo com o evento e com o produto.

2 - Captação de Leads

Duração

Fatores

Habilidade em tráfego

Tamanho do investimento

Uma semana

Orçamentos menores

Duas semanas

Orçamentos maiores

Como decidir

Investimento/dias de captação

Estou seguro em investir esse valor por dia?

Observação

Captação termina em:
Captação paga. A captação orgânica continua até quando der.

No dia do CPL 2

1 dia depois do CPL2

No dia do CPL 3

Pontos de captação

Antigas listas

Email

Telegram

Whats

Anúncios

Plataformas

Face Ads

FOCO

Google Ads

Como escolher

Qual o nível de domínio da ferramenta?

Onde você tem mais audiência?

Onde você aparece mais?

Qual o histórico de conversão de cada ferramenta?

Qual o histórico de Custo por lead de cada plataforma?

Mídias orgânicas

Insta stories

Insta feed

Feed normal

Reels

IGTV

You Tube

Emissores de tráfego

Aquecimento continua

Redes sociais

Lives

Stories

Distribuição de conteúdo

Pago
Continua até o meio da captação

Dentro da lista

Email

Whatsapp

Telegram

CUIDADOS

Desalinhamento

Anúncio

Página

Ideia central do evento

Conteúdo do evento

Saturação de público

Saturação de criativos

Chamadas fracas

Confusão no convite

Controle do custo por lead

Números não dizem tudo

Lembrar que o lead custa mais do que parece (remarketing)

Período de captação

Quantidade e interação dos leads na segunda lista

Whats

Telegram

3 - Evento de Lançamento

Sequência de 4 vídeos

CPL 1

Segunda

CPL 2

Quarta

CPL 3

Sexta

CPL 4

Vendas

Segunda

Onde?

Blog de lançamento
O blog de lançamento é uma página onde são colocados os vídeos de 
conteúdo do evento.

Ela é uma página geral onde você consegue acesso aos 4 

Duração

7 dias

Abertura na segunda

Indicação JP

9 dias

Abertura na quarta

10 dias

Abertura na quinta

Horário de liberação dos CPLs

Manhã

Noite

CUIDADOS

Habilidade do expert
Habilidade do expert em gravar e passar naturalidade no vídeo.

Virada pra vendas

Conteúdo clichê

Expert robotizado

Fluidez

Estrutura

CPL 1
Promete
Contextualiza
Problematiza
Abre uma ponta de esperança

A oportunidade
Mostrar um novo ponto de vista, uma oportunidade, um mundo novo.

ANALOGIA O MITO DA CAVERNA

Promessa
Sempre lembrar de dar plausibilidade a promessa

“Mesmo que”

Contexto

Abrir linha de argumentação

Problematizar
Abrir a ferida (problema) e jogar sal.

Dar sentido lógico

História

Jornada do herói

Como era

Como é hoje

Pontos de virada

Revelação

Luz no fim do túnel

DESPERTA DESEJO

Eu quero esse resultado

Eu quero isso pra mim

CPL 2
PLAUSIBILIDADE
PROVA

É possível

PLAUSIBILIDADE

PROVA

Dar base sólida a revelação

Plausibilidade
Mostrar o porque a oportunidade apresentada no CPL 1 pode ser 
aproveitada por qualquer pessoa

Provas de como você fez

Provas de como seus alunos fizeram

Mostrar as possibilidades

DESPERTA ESPERANÇA CONCRETA
Lead começa acreditar que aqueles resultados realmente podem ser 
conquistados por ele.

Ele entendeu a lógica, as bases por trás daquela promessa e os 
caminhos para chegar lá.

SE FOI POSSÍVEL PRA ELES, É POSSÍVEL PRA MIM.

CPL 3

O caminho
O mapa, o passo a passo que vai levar o lead para o resultado 
apresentado no CPL 1 e concretizado no CPL 2.

Aqui se revela o passo a passo para conquistar os resultados. O passo a 
passo é o seu produto.

Conectar a narrativa com o próximo passo

4 - Período de vendas

Abertura de Carrinho

CPL 4

A retomada

O próximo passo

A mudança de vida

Fechamento de carrinho

Duração

1 à 5 dias

Fases Gerais

0 - Planejamento
Planejamento de todo o processo a ser executado.

É aqui onde você monta o cronograma de lançamento, monta sua estratégia, 
planeja as demandas e tarefas que virão pela frente.

1 - Aquecimento
Força na produção de conteúdo alinhado com a tese.

O aquecimento onde a produção de conteúdo se intensifica e aponta para o que 
será apresentado no evento de lançamento e na oferta.

O que muda da produção normal?
- Volume
- O que
- Objetivo do conteúdo

Distribuição paga é opcional, mas a avalanche orgânica é obrigatória.

Se houver pouco dinheiro abuse do seu networking para fazer lives, pedir 
indicação nos stories, etc.

Explore influenciadores do seu nicho para emitir tráfego para o seu perfil.

2 - Captação
Hora de captar leads para o seu evento de lançamento.

Nessa fase você precisará fazer uma chamada para sua audiência e alocar o 
contato delas em uma lista (email, whats, telegram) 

O que mais impactará nesta fase é a sua chamada e o que você oferece em 
troca do contato das pessoas.

É extremamente necessário uma promessa forte, um evento de valor.

Seu evento precisa ser um objeto de desejo da audiência para que ela esteja 
disposta a dar o contato dela para participar.

Trabalhe para montar que ofereça algo que tenha no ATUAL imaginário da 
audiência.

3 - Evento

4 - Período de Vendas

5 - Reabertura (opcional)
7/14 dias depois do lançamento você pode fazer uma reabertura relâmpago 
sustentada por alguma narrativa.

A narrativa normalmente usada é a das vagas dos boleteiros.

15-25%


