DA IDEIA AO LANCAMENTO

Comunicacao que vende

Como conduzir conversas no Instagram, WhatsApp e telefone sem parecer pressao.

1 Objetivo da aula 2 O quevamos 3 O que nao faremos
praticar Nao vamos decorar scripts
Sair da comunicacao solta e Mensagens, abordagem, prontos. Vamos aprender a

comecar a conduzir a
pessoa por um caminho
claro: interesse, conversa,
confianca e decisao.

pensar a comunicagao para
cada etapa do funil.

respostas, convites e
postura digital para vender
com clareza e
profissionalismo.
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Comunicacao nao € so o que voce diz

A pessoa percebe valor por varias camadas ao mesmo tempo.

Verbal Escrita Nao verbal

v palavras, explicacao, promessa E legendas, WhatsApp, direct, N postura, expressao, presenca,
e clareza da fala pagina e e-mails energia e ritmo
Visual Comportamental Silenciosa

vV fotos, identidade, design, C constancia, resposta, S quando vocé some, enrola ou
organizacéao e estética compromisso e entrega nao responde

0 Na venda, a pessoa ndo avalia s6 o produto. Ela avalia seguranca, clareza, postura e confianca.
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FUNIL

Comunicacao muda em cada etapa

A mesma mensagem nao serve para atrair, nutrir e vender.

ATRAIR CAPTAR NUTRIR

OFERTAR VENDER ENTREGAR

chamar atencao trazer para perto criar confianca apresentar solucao facilitar decisao cumprir promessa
1G Instagram wW WhatsApp a7 Telefone / Zoom 2 Pagina / link
abre conversa, educa aproxima, nutre, tira escuta, diagnostica, organiza a oferta e
e desperta interesse. duvidas e convida. esclarece e conduz facilita a compra.
Gera autoridade. decisao.

‘ O canal s6 funciona quando existe uma intencao clara para a conversa.
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INSTAGRAM

Instagram: abrir conversa, hao apenas postar

O conteudo precisa preparar a pessoa para entender por que sua oferta existe.

0 1. Problema Q 2. Reflexao e 3. Valor 0 4. Convite
Mostre uma situacao que Faca a pessoa perceber Entregue uma orientacao Mostre o proximo passo:
a pessoa reconhece na que talvez exista um util, sem resolver tudo de direct, grupo, inscricao,
propria vida. ponto que ela ainda nao graca. aula ou workshop.
olhou.
Cuidado

Exemplo de estrutura

“Vocé ja percebeu que...?” > “Muitas pessoas pensam
que...” > “Existe uma forma mais estratégica de olhar para
isso...” > “E sobre isso que vamos falar no encontro.”

Nao transforme todo post em anuncio.
A venda fica mais leve quando a pessoa ja entendeu o

valor antes da oferta.

‘ Contelido bom néo é o que explica tudo. E o que conduz a pessoa para o proximo passo certo.
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WHATSAPP

Grupo de WhatsApp: nutrir com intencao

Nutrir ndo é falar sozinha todos os dias. E criar relagédo e entender a base.

@ Contetido © Pergunta © Interacéo @ Convite
entregar valor e fazer o grupo escutar duvidas, conduzir para aula,
abrir uma reflexao responder e se objecoes e desejos workshop ou

reconhecer conversa

Para observar

Mensagem solta o
% ) | | ) v ‘I‘Vlensagem c/ estrAat?gla | Qs T
Bom dia, meninas. Reflexao Isso acontece com vocés?
o B L resposta? Que dores
do dia... Qual parte é mais dificil?
.. « . aparecem? O que elas

Sem pergunta, sem direcao, Querem que eu aprofunde isso

e N pedem sem perceber?
sem proximo passo. na aula?

‘ Se o0 grupo ndo responde, talvez falte convite para participacao — ndo necessariamente mais conteudo.
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ABORDAGEM

Como chamar alguem sem ser invasiva

Como essa ideia nasceu muito Q
também das necessidades que

Evite

“Oi, tudo bem? Estou lancando

um curso. Quer comprar?”

Parece frio, genérico e focado

em VocCeé.

Melhor

“Lembrei de vocé porque

falamos sobre X. Estou abrindo
uma turma sobre esse tema.

Posso te mandar as
informacoes?”

Oie Vera, meu amor,
Tudo bem com vocé?

Como vai 0s preparativos para
Paris? Vocé vai né?

Deixa eu te contar uma
novidade....

Como aluna da Escola do
Milhdo, eu acompanho de perto
a sua trajetoria e a de muitas
meninas daqui. E, ao longo
desse tempo, comecei a
perceber uma coisa que se
repete muito nas nossas
conversas.

Muitas ja tém conhecimento,
experiéncia, uma ideia de
mentoria, curso ou algo que
gostariam de ensinar... mas
travam justamente na hora de
transformar isso em um produto
de verdade.

A diferenca esta em contexto, permissao e respeito ao momento da pessoa.

As vezes a pessoa até me fala:
“Eu ja tenho a minha mentoria,
sO nao sei como entregar.”
Outras nao sabem como
estruturar, onde colocar, quanto
cobrar, como divulgar ou como
fazer o langamento.

E fol vendo isso tao de perto
que eu decidi criar a DA IDEIA
AO LANCAMENTO.

E uma mentoria bem pratica,
onde eu vou pegar na mao
mesmo para ajudar a
transformar esse conhecimento
em um produto digital
estruturado, colocarno ar e
preparar a campanha para
lancar.

fui percebendo dentro da
Escola, eu quis falar primeiro
com algumas de vocés antes de
divulgar para outras pessoas.

A primeira turma vai ser bem
pequena, soO 4 pessoas,
justamente porque quero
acompanhar cada projeto de
perto.

Comecamos dia 24 de agosto.

Se vocé sente que tem alguma
ideia parada, alguma coisa que
ja queria ensinar ou até um
produto que existe, mas vocé
nao sabe como colocar para
funcionar, me fala.

Eu te mando o material para
vocé olhar com calma e, se fizer
sentido para vocé, a gente
marca uma conversa e eu te

explico tudo direitinho. A

‘ Regra pra'tica Nao jogue link sem preparar a conversa. Primeiro a pessoa precisa entender por que aquilo pode fazer sentido para ela.
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CONVERSA

Quando alguem demonstra interesse

A resposta precisa conduzir, nao apenas despejar preco ou informacao.

0 Curiosa a Com duvida e Com objecao ° Pronta
“Me fala mais.” “Como funciona?” “Nao sei se é paramim.” “Quero entrar.”
Explique de forma simples e Responda com clareza: Escute antes de rebater. Envie caminho de
convide para o proximo formato, duracao, entrega e Entenda o medo real. compra e proximos
passo. resultado. passos.
« Resposta ruim v Resposta melhor
“Custa €297.” “Claro. Para te orientar melhor: vocé esta buscando X ou Y? Assim
Sem contexto, sem valor, sem orientacgao. te explico o caminho certo.”

Quer marcar uma chamada de video, quer que eu te ligue?

‘ Nao é esconder preco. E garantir que a pessoa entenda valor, encaixe e préximo passo.
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VERBAL

Telefone, audio ou Zoom: venda também é escuta

Ao vivo, a comunicacao precisa transmitir clareza e seguranca.

Antes de falar Durante a conversa Ao finalizar

? ) © . v . y
Pergunte: “o que te fez Fale menos, organize a Deixe claro o proximo passo:
procurar isso agora?” explicacao e nao tente link, prazo, confirmacéao ou
“Qual seria um bom resultado convencer a qualquer custo. nova conversa.
paravocé?”

I Cuidado com audio 5 Frase-chave
Audio longo demais pode cansar, confundir e Ouca e demostre que vocé ouviu.

deixar a pessoa sem saber o que fazer depois.

‘ Em conversa comercial, clareza vale mais do que excesso de explicacao.
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POSTURA DIGITAL

Educacao digital também comunica

Nao fazer com os outros o que eu nhao gostaria de fizessem comigo!

WhatsApp Instagram Reunioes Arquivos

"\ IG Z PDF
Foto adequada, nome Responder directs, evitar Entrar antes, testar PDFs claros, links
claro, descricao, spam, nao comprar audio/camera, ter testados e nomes
respostas objetivas e seguidores e manter links material aberto e saber profissionais.
cuidado com horarios. funcionando. compartilhar tela.

‘ A forma como vocé responde, envia, organiza e aparece também faz parte do seu produto.
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ROTEIRO

Uma mensagem comercial bem construida

N&o precisa parecer robotica. Precisa ter direcao.

0 Contexto e Conexao

e Valor a Convite ° Clareza

por que vocé esta qual problema, desejo 0 que vocé oferece de qual é o proximo passo 0 que acontece depois
falando com essa ou situacao ela util ou relevante? simples? que elaresponde?
pessoa? reconhece?
2y Modelo simples o Ajuste por canal
“Lembrei de vocé por causa de . Estou preparando para No Instagram: mais curto.
pessoas que . Se fizer sentido, posso te enviar as informacoes?” No WhatsApp: mais pessoal.

No telefone: mais escuta e clareza.

‘ Mensagem boa ndo forga resposta. Ela facilita uma préxima acao.
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EXERCICIO

Exercicio: comunicacao do seu proximo passo

Escolha um canal e escreva uma mensagem real para usar nesta semana.

‘ 1. Escolha o objetivo e 2. Escolha o canal e 3. Escreva a mensagem
Atrair? Captar? Nutrir? Ofertar? Instagram, grupo de WhatsApp, direct, Use contexto, conexao, valor, convite e
Responder duvida? Fazer convite? telefone, chamada ou lista. proximo passo.

v Fechamento

Cada projeto precisa sair com uma comunicacao pratica para mover uma pessoa para a proxima etapa.

‘ A aula sé6 vale se virar acao: uma mensagem, um convite, uma resposta ou uma conversa melhor.
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