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Aula 1.1

O GUIA

Descobrindo seu papel na
producao de conteudo



O QUE E O METODO GUIA?

Esse resumo servira para esclarecer o que é o método GUIA,
o que é ser um GUIA e como tirar o maximo proveito dessa
metodologia.

O método guia € um método para gerar esclarecimentos na
producao de conteudo para sua audiéncia. E s6 uma questao
de tempo até colher os resultados utilizando essa metodo-
logia.

Essa aula vai abrir sua mente e quebrara algumas objecdes
sobre os conceitos do mundo digital, como o medo de co-
mecar e a escolha do seu nicho de atuagao. Tudo isso sera
explicado da melhor forma.




METODO GUIA

EM PRIMEIRO LUGAR, DE ONDE VEIO ESSE
METODO GUIA?

Quando comecei a atuar na internet, passei a observar padroes
muito especificos de pessoas que ganham muito dinheiro na
internet, todas elas cumprem um papel, o de ser um guia para
a audiéncia deles. Vejamos um exemplo, eu me tornei um guia
para minha audiéncia, vocé que esta lendo esse resumo me
enxerga como uma guia.

Mas por qual motivo essas pessoas cumprem esse papel de
guia?



NOs, seres humanos, sempre estaremos em busca de guias.
Isso é fato. As pessoas que cumprem esse papel sao guias
que irdo nos instruir a passar por um caminho que elas ja
passaram. Mas e entao, ainda assim, por qual motivo ainda
buscamos guias?

Queremos a experiéncia e a seguranca de alguém que ja co-
nhece o caminho que nds queremos trilhar, logo, se alguém
ja passou pela trilha que eu quero seguir, as chances de eu
errar e falhar por conta de algum obstaculo diminuem muito.
As chances de eu tomar uma decisao errada vao ser quase
nulas.

Quando comegamos algo novo € normal sentirmos muito
medo, isso acontece porque nunca fizemos isso antes, tao
pouco temos referéncias de pessoas que fizeram.

Vejamos um exemplo: Dirigir ja se torna uma tarefa automa-
tica por conta da experiéncia empirica do dia a dia, vocé ja
sabe instintivamente o caminho até o seu trabalho, sabe até
0s buracos que vao existir naquelas ruas, logo, quando vocé
conhece o caminho e tem familiaridade, vocé sente segu-
ranca.

Anote essa palavra: FAMILIARIDADE!




Se vocé vai em uma praia e reconhece um vizinho ou uma
pessoa que ndo esta necessariamente tao proxima de vocé, é
automatico vocé sentir familiaridade com essa pessoa. Sen-
tira coragem até de deixar seus itens pessoais perto dessa
pessoa. E como se vocé sentisse que ela jamais poderia Ihe
ferir ou roubar vocé. Quando se trata de um desconhecido,
nunca sabemos o0 que esperar da pessoa.

Tudo que me traz familiaridade ou experiéncia me traz segu-
ranca.

Seus potenciais clientes so irdo seguir vocé porque eles que-
rem aprender algo com vocé, eles querem se sentir mais se-
guros.

Eles vao assistir seus conteudos porque VOocé é uma pessoa
que trilhou o caminho que eles ainda nao passaram. Sua me-
todologia vai tornar a trajetéria deles mais facil, vai facilitar a
vida deles e evitara que cometam muitos erros.

As pessoas sO seguem vocé porque querem diminuir as
chances de errar na trajetoéria delas.




Mas, e seu eu nao for bom em alguma coisa? E se eu estiver
comecgando do zero?

Se vocé se acha insuficiente por nao saber algo ou por achar
gue nao sabe o suficiente para ser um guia, esse pensamen-
to negativo vai por agua abaixo agora.

O seu seguidor quer acesso ao basico, isso ja € o suficiente
para comecar. Vocé so precisa dominar um pouquinho a mais
que as outras pessoas. Se vocé é “meio bom”, vocé deve co-
mecar a ensinar. As pessoas ja podem até lhe ver como uma
autoridade e uma referéncia. Isso s6 acontece quando os
teus seguidores lhe enxergam como um guia.

Vocé pode ajuda-lo com o basico que ja sabe.

Um criador de conteudo gera autoridade e se torna refe-
réncia quando ele assume o papel de guia.




Quote

«ASSUMA O SEU
PAPEL DE GUIA NA
VIDA DOS SEUS
SEGUIDORES»

Luiana Ceroling



VAMOS APROFUNDAR UM POUCO OS CONCEITOS

Em primeiro lugar, vamos entender o que € um nicho e um
subnicho.

Imagina a seguinte cena:

“Estou em um safari, pela primeira vez, fazendo a minha pri-
meira excursao pela Africa Selvagem, e diante disso, eu me
deparo com dois instrutores.

Instrutor 01 - Passou os ultimos dez anos se dedicando com
um guia do safari.

Instrutor 02 - As vezes € guia do safari, quando o instrutor
01 esta de folga, mas seu trabalho principal é ser barman. Ele
conhece o safari ha menos de 2 anos.

A pergunta que eu fago para vocé agora €: Em quem vocé
teria mais confiancga de te guiar pela Africa Selvagem? Lem-
bre-se que la existem ledes e muitos animais perigosos.

A resposta é bem 6bvia, mas vale a reflexdo. Vocé sé ira con-
fiar no instrutor 01, pois ele fez isso a vida toda e vive disso,
ele fala do safari quase que 24 horas por dia.
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Esse instrutor tem muita experiéncia com esse safari porque
ele se dedica somente a esse trabalho, ele foca sua energia
nesse mundo de excursdes pela Africa Selvagem. Dessa for-
ma, ele sabe exatamente tudo que pode acontecer no cami-
nho.

Com esse exemplo, fica cada vez mais claro que vocé precisa
de um nicho bem definido. Nicho é o assunto no qual vocé é
guia, vocé pode atuar no nicho de “Nutricdo” e seu subnicho
ser “Nutricao esportiva para atletas de alta performance”.

Quanto mais vocé fala do seu nicho, mais forte sua mensa-
gem ficara para sua audiéncia. Isso lhe gera autoridade nes-
se assunto, nesse nicho.

SEJA UM GUIA

Como assim ser um guia? Guia do que? Veja o meu exemplo,
hoje eu ensino as pessoas a como criar conteudo e fazer di-
nheiro com isso. Eu sou um guia disso.

Vejamos, eu faco academia, mas eu ndo passo o dia estudan-
do sobre treinos e nem sou especialista nisso. Se por acaso
eu langasse um curso sobre treinos, talvez eu fracassasse
em comparacao com pessoas que s6 fazem isso, como per-
sonal trainers e coachs.
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As pessoas vao comprar de quem tem mais experiéncia com
0 assunto e de quem passou a vida toda fazendo isso.

Logo, eu preciso ser guia de um nicho onde eu estou extre-
mamente inserida. Eu nao posso ser guia de algo que eu nao
conheco ou de algo que eu ndo vivo. E a minha experiéncia
qgue vai ensinar alguém a chegar no destino final.

Se coloque em uma fungao de guia.

Pense.

Sera que eu tenho um assunto onde eu me destaco no meu
meio social? Um assunto onde as pessoas me procuram para
saber? Sera que tem algo na minha infancia onde eu era mui-

to boa?

Olhe para o seu passado e pergunte-se: No que eu me des-
tacava?
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Vamos mais afundo. Olhe o histérico de conteudos que vocé
consome, que videos vocé assiste? Que livros vocé 1é€? Qual
assunto te desperta mais interesse?

Vocé precisa se enxergar como 0s criadores de conteudo
que vocé admira. Talvez esses conteudos te inspirem a des-
cobrir no que vocé pode ser guia. Se vocé se interessou por
um assunto e gosta dele, talvez seja um sinal.

Outras perguntas para se fazer durante essa jornada de au-
toconhecimento é:

Quantas pessoas estao dispostas a ter um guia nesse as-
sunto?

Vocé tem um conhecimento acima da média sobre um tema,
mas sera que as pessoas procuram um guia para isso?

Tem alguém disposto a pagar para saber sobre esse assun-
to?

Anote todas essas coisas. Responda as perguntas.
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EXERCICIO MENTAL

PERGUNTAS

1. Em que assunto vocé quer ser um guia?

2. Quantas pessoas estao dispostas a ter um guia
nesse assunto?

TAREFAS

a) Anote o seu nicho e o seu subnicho, tenha
clareza sobre o0 assunto que quer ser um guia.
Depois, pesquise referéncias sobre seu nicho.

b) Com base nas respostas acima, anote os
principais problemas que suas referéncias resolvem.
Com essas respostas, vocé tera mais clareza de
onde investir sua energia para se tornar um guia.



Aula 1.2

O DESTINO
FINAL

Crie narrativas que vendem



As pessoas compram coisas e pagam por servigos porque
querem chegar a algum lugar. Quando eu li isso pela primei-
ra vez, eu olhei para minha proépria vida. Se eu compro uma
joia, eu quero melhorar a minha imagem pessoal para gerar
autoridade em algum meio social.

Quando eu fago conteudo no instagram, essa narrativa € um
meio para que eu chegue em algum lugar, como:

- Liberdade financeira

- Liberdade geogréafica

- Liberdade de tempo

Quando alguém compra na studies, elas querem chegar a
algum lugar. Elas querem ser mais produtivas e mais organi-
zadas.

Quando eu contrato um servic¢o, eu almejo a mesma coisa,
chegar em algum lugar. Por exemplo, se eu vou a um salao
de beleza, eu tenho como objetivo final melhorar minha au-
tostima e ajustar minha imagem pessoal.

Ao compreender que as pessoas querem chegar a algum lu-
gar fica mais facil de vender o seu produto/servico, vocé sa-
bera usar a narrativa certa, as palavras certas e a descrigao
certa do seu produto. Fica mais facil levar as pessoas a onde
elas querem estar.
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Além de ajuda-los a chegar no destino que querem, eles pre-
cisam saber para onde estdo sendo levados, por qual cami-
nho vocé esta os guiando.

Eu errei muito nisso, talvez vocé também erre nesse ponto
do metodo guia. O caminho e o destino final precisa estar
muito claro para o seu seguidor.

Hoje tem muita gente fazendo muito dinheiro na internet e
existe um padrao em todas elas, € muito claro a vantagem
que vamos ter ao acompanhar elas quando observamos
como elas criam conteudo. Vocé sabe onde vai chegar. Isso
esta muito claro no conteudo que elas criam.

Exemplo: Se eu acompanhar o icaro de Carvalho todos os
dias eu vou acabar me tornando parecido com ele ao colocar
em pratica o que ele ensina, eu posso até chegar aos resul-
tados que ele chegou. As pessoas acompanham ele visando
o destino final, isso esta claro no conteudo de valor que ele
gera.

Tenha a habilidade de perceber padroes na internet.
Todo criador de conteudo precisa deixar claro o destino final

para seus seguidores, eles precisam saber o que vao ganhar
por acompanhar voceé.
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Os seus conteudos se conectam para levar seus seguidores
na mesma diregao para o destino final, ou eles sao soltos no
seu feed?

Todo o conteudo do seu feed tem que estar convergindo
para o destino final, que é a sua promessa.

A pessoa que me acompanha espera:
- Ser mais produtiva;
- Ter mais autoridade;
- Ter mais resultados na criacao de conteudo.

Use sua energia para criar conteudos que irdo convergir
para o mesmo destino final, tudo precisa estar conectado
ha mesma narrativa.

Pense no guia do safari, existe um caminho certo para che-
gar no destino final. Entretanto, se o guia nado for muito claro
por qual caminho seguir, ele vai acabar falando coisas que
nao importam tanto para encontrar o caminho correto. Ele
pode te levar em lugares aleatorios e sem te mostrar o desti-
no final. Contudo, vocé tem altas expectativas de que ele |he
leve até o ledo, mas tudo que ele Ihe mostrou foi a girafa. O
seu desejo nao foi atendido, a girafa pouco importa se o seu
objetivo era ver o ledo.
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Se ndo soubermos o nosso destino final, vamos acabar crian-
do conteudos que nao levam a lugar algum e 0S nh0SS0S se-
guidores nao irao usar.

Pense, se eu quero ganhar musculos, vou escolher um guia
que me ajude a ganhar massa magra. De nada adianta eu
acompanhar alguém que s6 me fale sobre sapatos e veloci-
dades na esteira, isso ndao vai me fazer chegar no meu obje-
tivo final.

O nosso maior erro € criar conteudos que o0 nosso seguidor
nao se importa.

Existem varios destinos finais onde esse conteudo sobre sa-
patos e esteiras podem importar, mas nao é no destino final
de ganhar massa magra.

Existem varios caminhos para vocé se vestir bem, seu desti-
no final & esse. Agora pergunte-se, vocé quer se vestir bem
para o que? Um advogado se veste de uma forma, um geren-
te de um bar se veste de outra maneira.

Qual o seu foco? Vocé precisa saber disso.

Tempo e energia sao escassos, ndo podemos perder tempo
com caminhos que nao vao servir de nada.
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Lapide seu conteudo para explicar como chegar no destino
final.

Ex: Meu nicho é ensinar a como fazer um bolo de festa para
casamento

Se eu ensinar a fazer um bolo caseiro a minha audiéncia vai
ficar um pouco perdida. Eles necessitam ver minha explica-
cao e meus conteudos sobre como fazer bolos mais sofisti-
cados, logo, o conteudo do bolo caseiro pode falhar na trilha
para o destino final.

Todo conteudo que vocé criar precisa externalizar como ele
vai ajudar seu seguidor a chegar no destino final.

Como descobrir onde eles querem chegar?

- Pergunte (Caixinha de perguntas)

- Observe (Leia comentarios)

- Perceba o que da mais resultado nos seus
conteudos (Comentarios, respostas etc)

Sao nesses pontos que vocé descobre para onde sua audi-
éncia esta olhando, para onde eles querem ir.
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Se vocé nao tem audiéncia, observe esses pontos nas pes-
soas que vocé tem como referéncia. Leia os comentarios
dos conteudos que ela criou, veja as perguntas das caixi-
nhas de perguntas dela, veja sobre o que ela esta falando e
acompanhe de forma observadora tudo que sua referéncia
externaliza.

Observe os padrdes das pessoas que tem muito resultado, o
que elas falam? O que elas fazem?

Pergunte-se, quando o0 seu seguidor chega no seu perfil,
sera que entendeu o que vocé quer ensinar a ele? Sera que
ele te vé como um guia para chegar no resultado final dele?

Nada pode ser confuso, tudo precisa andar em extrema har-
monia. Se minha fungao € instruir, preciso mostrar coisas que
levem minha audiéncia do ponto A ao ponto B.

A internet € uma via de mao dupla, se vocé ndo der o que o
seu seguidor precisa, ele ndo sera seu cliente.
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Quote

«Voceée pode consequir
qualquer coisa que queira
ha vida se voceé ajudar o
suficiente outras pessoas
a conseguirem o que elas
queremn»

Zig Zigiar



EXERCICIO MENTAL

PERGUNTAS

1. O que meu seguidor precisa para se tornar meu
cliente?

2. Onde meu seguidor quer chegar? Qual o destino
final dele?

TAREFAS

a) Anote suas referéncias, leia os comentarios dos
seus videos e observe o que eles respondem em suas
caixinhas de perguntas.

b) Com base nas respostas acima, onde os
seguidores das suas referéncias querem chegar?
Quais as suas maiores dificuldades?



Aula 1.3

TRAJETORIA

Como se diferenciar da concorréncia
e criar um conteudo auténtico
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Nessa aula vamos encaixar algumas pecas do quebra-cabe-
ca, € onde a sua chave pode virar.

Quem é guia?
Ser guia é guiar alguém em algo para algum lugar.

Para chegar a algum lugar, existem inumeros caminhos. Na
vida real, se eu quero ir para a praia, existem varias estradas
gque me levam até 13, algumas com alguns desvios e outras
com engarrafamento mais pesado. Mas todas levam para o
mesmo destino.

Se eu quero emagrecer, existem “n” dietas para seguir. Exis-

[

tem “n” receitas para fazer.
Vocé pode ser guia nesses exemplos acima.
Aqui esta todo o segredo do método guia. Vocé vai acabar

com essa checklist sabendo o que postar, esse é o real mé-
todo do conteudo infinito.
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Esse processo vira automatico para vocé, o conteudo sera
obvio. Vocé vai pensar intuitivamente sobre o que postar e o
gue entregar para sua audiéncia.

Para ter resultados reais, € preciso seguir uma metodologia
e segui-la até o fim.

O que eu fazia quando nao tinha resultados? Eu seguia por
varios caminhos, seguia varias metodologias e nunca che-
guei em nenhum lugar por nunca ter seguido-as até o fim.

Quando vocé ndo define uma trajetodria, fica muito dificil che-
gar ao destino final. Vocé vai acabar dando voltas, retornos
e desvios sem nunca chegar ao objetivo final. O caminho é a
“metodologia” que vocé segue.

Fazer esses desvios fara com que vocé leve muito mais tem-
po para fazer qualquer coisa na sua vida. Tempo e energia
sa0 escassos demais para gastar dessa forma.

Qual o problema de nao escolher uma s6 metodologia?

Vocé vai demorar mais para chegar no seu resultado.
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Fortaleca suas bases com um Unico caminho para chegar ao
seu destino final. Nao devemos largar o processo no meio do
caminho, isso faz a gente gastar mais energia € mais tempo
para recomecar em outro projeto ou metodologia.

Como um guia, se vocé nao deixar claro que existe uma tra-
jetdria a ser percorrida e que vocé ja percorreu, que vocé ja
sabe o0 que vai encontrar no caminho, o teu seguidor nao vai
ter como medir seus resultados. Ele nunca vai saber se esta
tendo resultado ou ndo. Seja a referéncia dele, vocé precisa
deixar claro que existe uma metodologia e um caminho para
ele sequir.

Todo guia tem muita conviccao da trajetoria que ele fornece
para o seguidor dele.

Por qué?

Porque ele ja percorreu esse caminho, ele sabe o que vai en-
contrar pela trilha.

O guia sabe cada buraco da rodovia, cada lombada e cada
obstaculo nessa trajetdria. Vocé precisa mostrar a seu se-
guidor que a sua trajetodria funcionou para vocé chegar onde
quis chegar. Vocé sabe exatamente o que fazer em cada
problema que encontrar nesse caminho.
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A trilha que seu seguidor vai fazer estara repleta da sua ex-
periéncia.

E o conteudo infinito? Como fazer?

Vocé vai falar todo dia sobre o trajeto.

Se vocé é um personal trainer, vocé vai falar todo dia sobre
a sua trajetodria. Mostre a pessoa que vocé era antes de per-
correr o caminho que vocé fez, faca seus seguidores sabe-
rem que vocé sabe resolver os problemas que surgiram no
meio da sua trajetoria.

Vocé vai agir como um professor:

“Oi seguidor **** vocé precisa fazer isso se quiser chegar
onde eu cheguei, tem ** buracos na rodovia e o pedagio
custa *** reais.”

Se 0 seu seguidor ndo souber nadar, vocé tera que ensina-lo.

Exemplo: “Ah ndo tenho dinheiro para comprar equipamento
de filmagem”

Mostre como vocé fez para conseguir equipamentos de gra-
vagcdo mesmo sem grana e em pouco tempo.
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Isso funciona.

Nunca mais vai faltar conteudo para vocé. Se vocé falar da
sua trajetdria, existem inumeros assuntos para falar, diver-
sos obstaculos para enfrentar e varios seguidores imploran-
do para saber mais sobre como chegar onde vocé chegou.

Se vocé venceu seus monstros, vocé como guia deve ensi-
nar o seu seguidor a vencer da forma que vocé venceu.

Nao fale de coisas que nunca foram um problema.
Direcione o seu seguidor.
Respeite-0 e mostre qual o melhor caminho a seguir.

Aplique isso de forma lapidada: Seja um guia, defina seu des-
tino final, fale a trajetdria até esse destino.

Use sua memoaria como ferramenta de producao de conteu-
do. Use o seu passado para raciocinar.

O que eu passei? Como eu superei? O que eu fiz para supe-
rar as decisdes erradas?
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A sua autenticidade vira dai, o seu caminho € unico, logo, ele
sera naturalmente auténtico. Vocé estara falando de vocé
proprio.

Conteudo técnico ndo € o suficiente, ndo foram sé as partes
técnicas que levaram vocé até o alto patamar. Vocé ja sentiu
vergonha, vocé ja quis desistir. Os teus seguidores passam
pelas mesmas coisas que vocé, vocé vai ajuda-las a superar
tudo isso.

Gere micro provas de que o seu caminho é o melhor, faca
isso todo santo dia. Ajude-0 a resolver os micro problemas
da sua trajetodria. Dessa forma, ele ira colocar em pratica o
que vocé disse e ainda vai aumentar a confianca dele com
VOCE.

Seja util. Vocé precisa provar que é util.
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Aula 1.4

FERRAMENTA

Como transformar seguidores em
clientes



Criar cursos, vender produtos ou vender metodologias sao
apenas ferramentas para levar os seus seguidores ao desti-
no final. Elas sao apenas um meio.

Vocé nao precisa criar algo do zero, as pessoas naturalmen-
te buscam por guias que as levem para onde elas querem ir.
Logo, se vocé tem um conhecimento acima da média, outras
pessoas se interessarao pelo que vocé tem a falar. Vocé pre-
cisa se portar como um guia e se tratar como um.

As pessoas nao querem errar, elas vao comprar tempo de
VOCE.

Adote uma postura de guia e pergunte-se, “eu estou guian-
do essa pessoa em que?”, “Qual o destino final?”. Se eu guio
uma pessoa, eu estou guiando-a para algum lugar.

Vocé so tem seguidores fiés quando eles veem vantagem
em seguir voceé.

Eles querem ser levados para algum lugar, isso nao significa
somente a venda de um curso, as pessoas desejam status
social, desejam estar em um estado de espirito diferente e
desejam ter liberdade financeira.

E ai que entra a criacdo de um conteudo de valor para sua
audiéncia.
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O que é gerar conteudo de valor?

Gerar conteudo de valor é vocé entregar algo que leve a pes-
soa para algum lugar. Se ela queria aprender a fazer um post
para rede social no “Canva” e vocé a ensinou, isso ja gerou
um valor enorme para ela.

Vejamos outro exemplo, por que eu sigo mulheres que fa-
lam sobre maquiagem? O meu destino final € me sentir mais
bonita, pode elevar minha autoestima e ainda trazer outros
beneficios para meu dia.

Existem inumeros caminhos para chegar no mesmo lugar,
mas quem vai por varios caminhos demora para ter resulta-
dos.

Quando vocé fala somente de um caminho, 0s seus segui-
dores enxergam um sentido Iégico nisso. Se vocé fala todo
dia desse assunto e se vocé conhece bem essa trajetoria,
O seu seguidor aumenta o seu nivel de consciéncia sobre
vocé. Primeiramente ele precisa entender o que vocé ¢, é
dai que ele te escolhe como um guia e até se pergunta “Para
onde ele vai me levar?”
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O dinheiro esta presente quando vocé consegue criar uma
metodologia a partir dessa trajetdria. Seu conteudo precisa
seguir um padrao logico, ele precisa estar organizado no seu
perfil. Vocé pode falar de varios assuntos diferentes, mas
naturalmente o seu seguidor vai querer alguma coisa mais
organizada.

Vocé comecga a mostrar provas sociais de que o seu método
é o melhor caminho para chegar ao destino final, dessa ma-
neira vocé ganha a confiangca do seu seguidor, ele comecara
a ver vocé como um guia e pagara para ter acesso ao seu
conteudo de forma compactada e organizada em uma or-
dem ldgica.

Eles querem facilidade.

Vocé precisa gerar muito conteudo de valor nas suas redes
sociais, quanto melhor for esse conteudo mais as pessoas
estdo dispostas a pagar para ter acesso ao seu método.
Pregue o destino final e destrua os obstaculos da sua traje-
toria. Faca com que seus seguidores testem e provem seus

meétodos.

O destino final dele sera a transformagao que vocé gera.
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Mostre que vocé facilita a vida das pessoas.

Eles devem pensar “Se eu cheguei até aqui com o gratuito,
imagina com o pago?”’, o seu seguidor vai sentir que deve
algo a vocé.

Ele vai sentir prazer em retribuir vocé. Ele vai fazer questao
de pagar vocé.

Para isso, vocé precisa entregar qualidade, essa troca sera
reciproca. Ele sera seu seguidor fiél e vocé sera o melhor
guia que ele podera ter.

Seja um explicador de alta performance, aprenda a ensinar o
seu método, existem muitos guias ruins por ai, use isso com
combustivel para tornar o seu método o melhor no mercado.

Se vocé se torna um bom explicador, seu conteudo sobe de
nivel. As pessoas s6 conseguem fazer aquilo que elas enten-
dem, elas colocardo em pratica o que vocé diz e terdo resul-
tados. Ninguém pode duvidar dos resultados.

Transborde conteudo de valor e ndo sinta medo de vender.
Ensine melhor que todo mundo. O seu seguidor tem pressa,
ele quer resultados agora.
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Quote

«Bom voce se
torna»

Luana Caroling
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