Vinci Socie




Este modulo € dedicado a transformar a
marca pessoal em resultados concretos.
Depois de construir uma identidade e escolher
O0s canais certos, o proximo passo € produzir
conteudos que geram conversa, leads e

vendas.

Para 1isso, €& preciso entender como as
pessoas compram e desenhar conteudos que
acompanhem a jornada do publico.

Este € um guia que une fundamentos de
marketing, frameworks de copywriting e
exemplos praticos para que Vvocé saia
sabendo escrever bons conteudos para suas

redes sociais.

Boa jornada.

Time Vinci Society
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Etapal
Funcdamentos

1.1 Modelo AIDA

O modelo AIDA descreve as etapas que o
publico percorre até comprar um produto.
Ele ajuda a estruturar qualquer peca de
comunicacgao:

1. Atencao — o primeiro passo € atrair o olhar
da audiéncia. Um anuncio, carrossel ou
video precisa quebrar o padrao para que
as pessoas percebam que algo novo esta
acontecendo. Isso pode ser feito com um
gancho visual (imagem chamativa) ou
textual (headline que aborda dor,
curiosidade ou promessa).



2. Interesse —uma vez que a pessoa percebe
o conteudo, o objetivo € aprofundar o
Interesse. A mensagem deve ser relevante,
facil de ler e conectar-se a realidade do
publico. Historias, dados e exemplos
ajudam a manter a atencao.

3. Desejo —depois de prender a atencao,
mostre por que sua solucao € a ponte entre
onde a pessoa esta e onde quer chegar.

Em vez de falar apenas das caracteristicas
do produto, foque no resultado que ele
proporciona.

4. Acao —toda peca de conteudo precisa
terminar com uma chamada clara para a
acao. Indique exatamente o que o leitor
deve fazer (clicar em um link, comentar,
mandar uma mensagem etc.) e torne essa
acao simples.

Exemplo:

Um post sobre consultoria financeira poderia
usar uma foto de um casal feliz (gancho visual),
comecar com a frase “Voce sente que o seu
dinheiro some no final do més?” (atencao),
explicar como a falta de planejamento causa
ansiedade e mostrar um meétodo simples para
organizar as contas (interesse), apresentar um
depoimento de cliente que conseguiu viajar
com economia (desejo) e terminar com “Clique
no link da bio para fazer sua analise gratuita”
(acao).

Ch5wWVig9LVvYpzHuU4PXPNOpVDB2 / 04853130730 / +5521988834077



1.2 Niveis de consciéncia do cliente

Ha cinco niveis de consciéncia que o publico
pode ter em relacao a um problema e a
solucao. Quanto menos consciente, mais
educativo deve ser o conteudo.

Nivel

Caracteristicas e aborcdagem

1. Nao consciente

A pessoa nem sabe que tem um problema. O conteudo
deve chamar atengao para a dor de maneiraindireta e
contar uma histéria que leve a uma revelagao.

2. Conscienteclo
problema

A audiéncia reconhece a dor, mas ndo conhece solugodes.
O conteudo foca em explicar o problema e despertar o
desejo por uma mudanga.

3. Consciente cla
solucao

O publico sabe que existem solugoes e pesquisa alternativas.
Mostre a solugdo como uma categoria (ex.: consultoria
financeira) e como ela pode resolver o problema.

4.Conscienteclo
procduto

O leitor ja conhece algumas opgodes. Destaque os diferenciais
da sua oferta, beneficios especificos e provas sociais para
que a pessoa considere voceé.

5. Muito consciente

A pessoa ja quer o seu produto; falta um empurrao final. Use
ofertas diretas, bdnus ou urgéncia para converter.
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Como aplicar:

Quando vocé publica um conteudo para quem
ainda nao percebeu a dor (niveis 1e 2),
precisa educar e criar conscientizacao antes de
falar do produto.

Para quem ja pesquisa solucoes (niveis 3 a 5),

conteudos como comparativos, provas sociais
e ofertas diretas funcionam melhor.
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1.3 Escada de valor

Para monetizar uma audiéncia de forma
sustentavel, construa uma “escada” de ofertas
gque atenda diferentes niveis de consciéncia e
poder de compra. A ideia € conduzir o cliente
de ofertas gratuitas para produtos de maior
valor.

Degrau Descricao

Gratuito ou baixo custo.Lead magnets como e-books,
Amostragratis aulas experimentais ou templates atraem potenciais
clientes e capturam seus contatos.

Produto de precgo baixo a médio que entrega resultado
Entraclapaga rapido e transforma seguidores em clientes, como
workshops ou mini-cursos.

Seu principal servico ou programa, onde ocorre a grande

Produto principal transformacao. Aqui concentre a energia de marketing

Maximizacdlor de lucro. Upsells ou cross-sells que
Acompanhamentos complementam a oferta principal (templates exclusivos,
sessodes extras) e aumentam o valor médio de cada cliente.

Produtos ou servicos personalizados e de alto valor,com

Ofertapremium - . : . :
atengao exclusiva, pensados para os clientes mais engajados.
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Essa escada permite atender diferentes
bolsos, ampliar a conflanca gradualmente e
maximizar o valor de cada cliente. Ao planejar
seu funil de conteudo, pense em qual degrau
sua peca promove.
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1.4 A forca do storytelling

Além de estruturas como AIDA, historias sao
essenciails para engajar. A narrativa humaniza
marcas e cria lacos emocionais. Pesquisas
apontam que histdrias ativam emocoes e
valores; elas liberam substancias como
cortisol (memoarias), dopamina (engajamento)
e oxitocina (empatia). Contar histdrias
transforma negocios em personagens que
resolvem desafios, alinhando-se aos valores
do publico.

Para aplicar storytelling:

- Comece pelo que realmente importa. Em
vez de seguir o roteiro tradicional (onde,
guando, quem..), exponha logo o que est3
em jogo: qual € o desafio, por que ele
Importa, qguem é afetado e como sera
resolvido. Esse método moderno coloca os
fatos relevantes no inicio e instiga a
curiosidade.

- Use emocoes contrastantes. Historias
eficazes alternam entre momentos positivos e
negativos, mantendo a atencao.

 Inclua elementos de tensao e virada. Um
conflito resolvido rapidamente nao prende;
Introduza desafios e surpreenda com
solucoes inesperadas.

Ch5wWVig9LVvYpzHuU4PXPNOpVDB2 / 04853130730 / +5521988834077



- Seja auténtico. Marcas que compartilham
historias reais e alinhadas com seus valores
criam confianca e fidelidade.
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EtapaZ2
Anatomiacie bons
conteucios

Independentemente do formato (post estatico,
carrossel, reels, video longo), conteudos
eficientes seguem os principios acima. Eles
funcionam como micro-funis: cada publicacao
leva o leitor do primeiro contato a acao.
Algumas diretrizes gerais:

- Faca o dever de casa: Conheca sua
audiéncia, suas dores, desejos e linguagem.
Perguntas sobre o que ela espera e como se
comunica ajudam a definir o tom.

- Defina um objetivo por conteudo: Cada peca
deve ter uma ideia central; evite tentar
ensinar trés coisas diferentes em um unico
post.

- Crie ganchos fortes: As primeiras palavras
ou segundos precisam interromper o scroll.
Use perguntas, dados curiosos, historias
Inesperadas, confissoes ou polémicas de
forma auténtica.

« Construa interesse: Desenvolva a narrativa

com historias, analogias, dados e provas.
Varie o ritmo para manter a atencao.
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- Desperte o desejo: Mostre o impacto
positivo da sua solucao, seja através de
exemplos, resultados de clientes ou
visualizacao do “futuro desejado”.

- Finalize com CTA: Guie o leitor com um
pedido claro e contextualizado (comentar,
compartilhar, baixar algo, clicar em link).
CTA fraco ou ausente faz o conteudo perder

O proposito.
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Etapa3

Guias por formato

3.1 Legenda

Iéncia

Uma legenda bem escrita conduz a aud

Im

. Estruture assi

a acao

N

do gancho
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Colocando em pratica

Escolha um post antigo seu que tenha tido
pouco engajamento. Reescreva a legenda
usando a estrutura AIDA. Identifique a dor do
publico, crie um gancho forte e termine com um
CTA especifico. Poste novamente e compare os

resultados.

Ch5wWVig9LVvYpzHuU4PXPNOpVDB2 / 04853130730 / +5521988834077



3.2 Reels

Os Reels sao a principal ferramenta de
descoberta no Instagram. Eles sao curtos e
precisam capturar a atencao em segundos.
Principais pontos:

- Nao sao videoaulas. O publico nos reels e
Impaciente; trate o video como uma
conversa de elevador: poucos segundos
para ser cativante e deixar a pessoa
querendo mais.

- Teste do gancho: pergunte-se: se vocé nao
fosse o publico-alvo, ainda assim assistiria?
Uma crianca de 10 anos entenderia a
mensagem? Caso contrario, simplifique.

« Um video, uma ideia. Nao tente condensar
trés licoes em um reel. Escolha um tema
forte e desenvolva uma narrativa curta com
pontos de virada.

- Banco de referéncia: salve reels que
viralizaram e analise o gancho, ritmo,
cortes e CTA. Use essas referéncias como
modelos.
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Estrutura adaptada do AIDA:

. Gancho (Atencédo): primeiros 2—
3 segundos mostram algo inusitado ou
uma frase impactante. Pode ser uma
pergunta ou cena que foge do comum.

 Interesse: entregue valor rapidamente,
explicando o problema ou mostrando uma
micro-historia. Evite excesso de contexto.

- Desejo: mostre a transformacao que sua
solucao traz; use um ponto de virada
emocional (positivo — negativo ou
vice-versa) para manter a atencao.

« Acdo: termine com um CTA simples (curtir,

comentar, enviar para alguém). Deixe a
oferta mais detalhada para outro formato.
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Roteiro

Em agosto do ano passado ed ped
demissdo da Boca Rosa,

me mudei para uma fazenda e

dei all in na construcao de um
negocio que nunca existiu no Brasil

Eu sei que ey ja falei Isso pra voces

Mas eu nunca contel que negocio e
esse.

tu tive certeza que uma mudanga
havia comecado e que ela mudaria
completamente o mundo dos

negocios coma conhecemas hoje,

Ma verdade eu |a sabia disso desde

quando eu era socia e diretora do
3,

S6 que, em feverelre de 24, um
desejo profundo de construir um
negocio em cima dessa ruptura me
assolou e

culminou no mey pedido de
demissdo em Agosto,

O playbook de startup me mandaria
langar o mais rapido possivel, Mas
au guis merguihar fundo na tese,
até construir uma solugao valiosa ao
ponto dessas empresa

sar o negacio da minha vida.

Foram meses de estudo profundo,
recrutando as melhores pessoas
passiveis para o meu time,
trabalhando aurd e

mergulhando em todas os grandes
aprendizados da minha vida.

Até gue finalmente eu tive aquela
certeza de novo,

Criamos algo realmente capaz de
fazer negdcios venceram no munda
pas ruptura

Mas antes de lancar, eu vou dar a
vocEs a possibilidade de conhecer
que ruptura € essa e 0 qQue © seu
negocio e a sua carreira devem
fazer para gue ela seja a grande

aportunidade, Preparei um
Documentarno & uma Masterclass

gratuilos para vochs @ para reservar
seu lugar cligue no link da bio

Dire¢ao/Edicao

Tay dirigindg & chorando
N Carrd

Tav tirando malas do carrg

Tay correndo pela fazenda

Imagem rosto da Tay
olhando reflexiva

Imagem de mamoria da
Tay trabalhando na Baca
Rosa

Tay em casa clima
intimista fala olhandeo pra
cdmera e segurando o mic

Imagem memdria tay sécla
g4

Tay falando Intimista

Imagem memaoria tay na
boca rosa

Tay levanta voz em off
dela andando pela sala
pagando coisas para fazer
cafe.

Tay fala olhando pra
cdmera enquanto faz o
cafe

Imagem lay estudandao,
imagem do time da Vinci,
imagem tay trabalhanda.

Imagem poética de um
mergulho

Tay intimista tomando o
café




Colocando em pratica

Crie um roteiro para um reel de 30 segundos.
Defina o gancho (frase ou cena), escreva os
pontos principais em topicos e ensaie
mudancas de emocao (por exemplo: comecar
com um problema, mostrar a solucao e terminar
com um desafio para o publico). Grave e poste.
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3.3 Carrosseéis

Carrosseis sao excelentes para nutrir e
converter a audiéncia. Cada slide cumpre
um papel especifico dentro do funil:

MONOFLOW
EANOVA ONDA?

A i e
S i Fareate
ok bt
Fraraa e b e e s
A TS S R it
FIrUe FR e SOTIE,

Pacess evsrents, oae b

1. Capa (Tela 1) — contém o gancho. Use uma
headline curta e direta, com palavras que
as pessoas usam no dia a dia. Ela deve
abrir uma lacuna na mente da audiéncia e
ser acompanhada de imagem humanizada
(pessoa, reacao, cores saturadas).
Perguntas comparativas, frases
contra-intuitivas ou conflitos funcionam
bem.

2. Tela 2 — entrega parte da promessa feita
na capa, trazendo valor imediato, mas ja
abrindo uma nova curiosidade para a
proxima tela. Nao desperdice com
contexto inutil.

Ch5wWVig9LVvYpzHuU4PXPNOpVDB2 / 04853130730 / +5521988834077



3. Telas intermediarias (3 a penultima) —
conduza como uma serie de TV: alterne
emocoes positivas e negativas, crie pontos
de virada e mantenha frases curtas. Cada
slide deve fazer o leitor querer deslizar
para o proximo. Se uma tela nao fizer falta
quando cortada, ela é desnecessaria.

4. Penultima tela —aterrisse a narrativa no
seu produto/servico/visao. Deixe claro que
sua solucao atende ao desejo despertado.
Seja direto, mas mantenha a emocao.

5. Ultima tela (CTA) — peca algo especifico:
“Clique no link da bio”, “Salve este

carrossel”, “Chame na DM”. Um CTA

poderoso transforma o conteudo em
movimento.

Insights:

- Mantenha um banco de carrosseéis que o
Impactaram, analise headline, viradas e CTA

« Selecione uma ideia forte

« Estruture no modelo AIDA para cada tela

. Faca um checklist final (headline abre
lacuna? imagem transmite emocao? cada

tela empurra a proxima? uma criancga
entenderia? CTA é claro?).



Colocando em pratica

Escolha um tema da sua area (por exemplo,

“3 erros comuns no contrato de prestacao de
servicos” ou “/ dicas para melhorar sua
autoestima”). Planeje um carrossel de 7 telas
seguindo a estrutura acima. Esboce o texto de
cada tela e as imagens que usara. Crie e publique
o carrossel, medindo curtidas, salvamentos e
comentarios.
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3.4 Stories

Stories oferecem proximidade, frequéncia e
baixo custo de atencao. Eles sao seu canal
mais intimo com a audiéncia. Use-os de forma
estratégica, considerando trés tipos de story:

1. Story de valor: ensina algo ou responde a
uma dor do publico. Va direto ao ponto, use
frases curtas, alterne fala e texto e sempre
adicione uma legenda para quem assiste
sem som. Ex.: advogada mostrando um erro
em contrato; médica explicando relacao
entre acne e horménios.

2. Story de bastidor: mostra o que acontece
por tras do seu trabalho (processo, rotina,
preparacao). Isso constroi intimidade e
autoridade.

3. Story de prova: validacao de autoridade e
resultados (feedbacks de clientes, antes e
depois, lista de espera). Provas devem ser
contextualizadas: apresente quem é a
pessoa e de onde ela partiu antes de
mostrar o resultado.
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Uma sequéncia de stories também segue AIDA:

1. Atencao: comece com uma pergunta ou
visual curioso; mostre logo a dorou o
problema.

2. Interesse: conte uma historia curta, mostre
bastidores ou explique uma situacao real em
3—4 stories. Conecte com a vida do publico.

3. Desejo: mostre que a solucao existe e que
VOCé pode ajudar; use provas ou
depoimentos.

4. Acao: convide a pessoa a responder a
caixinha, enviar uma mensagem ou clicar
em um link. O CTA deve parecer um convite
natural, nao um empurrao.
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Colocando em pratica

Planeje uma sequéncia de 6 stories para amanha:
2 de valor (dicas ou fatos curiosos), 2 de
bastidores (bastidores de um atendimento ou
preparacao) e 2 de prova (depoimento ou
resultado). Defina a pergunta de abertura, a
historia, as viradas emocionais e o CTA final.
Publique e observe quantas respostas recebe.
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3.5 YouTube

Videos longos exigem ritmo e retencao. Os
algoritmos recompensam canais com alta taxa
de cliques e tempo de exibicao. Para isso:

- Escolha temas pesquisaveis. Conteudos
que respondem perguntas que as pessoas
buscam tém vida longa e ajudam quem esta
comecando.

- Evite enroleixo inicial. Entregue
nos primeiros 30 segundos uma amostra
do que o video promete. Mostre um trecho
impactante ou uma prévia do ponto alto, em
vez de se apresentar e pedir likes logo no
Inicio.

- Peca uma coisa de cada vez. Nao peca
Inscricao, like, compartilhamento e compra
juntos. Primeiro entregue valor, depois peca
algo.

« Tamanho adequado. Um video deve ter o
tempo que precisa. Prefira ser conciso a
enrolar para atingir minutos.

- Resetes de atencao. Alterne cenarios,
use perguntas retoricas, mini-historias ou
Insercoes de material externo para renovar
o interesse. Inspiracoes como Mr.Beast
mostram que mudancas de ritmo e
gamificacao aumentam a retencao.
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» Storytelling moderno. Comece pelo “o
que” e “por que”, trazendo o assunto
principal e sua importancia logo no inicio;
depois apresente “guem”, “como” e apenas
no final “quando” e “onde”. Essa inversao
coloca os fatos mais importantes primeiro.

- Apresentacao curta. Depois de prender a
atencao, apresente-se em uma ou duas
frases que justifiquem por que vocé é
autoridade no tema. Em seguida, entregue
o conteudo, fazendo resetes de atencao e
concluindo com CTA.
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Colocando em pratica

Escolha um tema para um video de 6—

8 minutos. Escreva um roteiro em topicos
com: 1) gancho inicial e prévia do que sera
entregue; 2) desenvolvimento dividido em
blocos com pontos de virada; 3) exemplo ou
estudo de caso; 4) chamada para acao final
(inscricao, download, etc.). Grave um video
piloto e analise sua retencao.
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Etapa 4
Frameworkscde
vencla e monetizagao

Para transformar seguidores em clientes, vocé
precisa de ofertas claras, geracao constante
de leads e sistemas de aquisicao escalaveis.

4.1 Oferta irresistivel

Uma oferta é o acordo entre voceé e o cliente.
Para ser irresistivel, ela deve fazer a pessoa
pensar “seria burrice nao aceitar”. Pense em
quatro componentes:

1. Promessa: descreva claramente o resultado
que a pessoa val alcancar. Use linguagem
concreta e especifica.

2. Preco: apresente seu preco de forma que
pareca pequena em comparacao ao valor
gerado. Evite competir por preco; aumente
o valor percebido com beneficios tangiveis.

3. Bénus: ofereca algo extra que ajude o
cliente a agir com mais confianca, com alto
valor percebido e baixo custo para voce.

4. Garantia: inverta o risco. Se possivel,
ofereca garantia de satisfacao ou
devolucao. Isso mostra confianca no seu
produto.
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4.2 Geracao de leads

Existem quatro caminhos principais para
atrair clientes:

1. Contato com quem ja te
conhece: conversas um a um com
seguidores, ex-clientes e pessoas da sua
rede. Personalize a abordagem e ofereca
ajuda real. Isso e rapido e barato, e pode
ser transformado em processo replicavel.

2. Conteudo gratuito: posts, videos, artigos
e eventos ao vivo que educam e atraem.

Inclua lead magnets que capturam e-mail
ou WhatsApp.

3. Prospectar desconhecidos: acoes
proativas como networking em eventos,
participar de grupos e comunidades,
colaborar com outros criadores.

4. Anuncios pagos: acelera o alcance para
publicos especificos; € importante testar
ofertas organicamente antes de investir
em midia.
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4.3 Sistemas de aquisicao

Para escalar, crie sistemas que trabalham
para VOcCeé:

- Landing page com oferta direta: uma
pagina bem estruturada apresenta a
oferta, tira duvidas, mostra provas sociais
e direciona a compra com urgéncia ou
bénus (por exemplo, live shopping com
oferta por tempo limitado).

- Funil de WhatsApp: capture leads com
uma isca digital e conduza um fluxo
automatizado de mensagens que educa e
apresenta produtos de forma pessoal.

. Afiliados: parceiros (criadores ou
influenciadores) promovem sua oferta em
troca de comissao. Forneca material
pronto e incentive performance.

- Documentacao e delegacao: documente
seus processos de venda, treine pessoas e
delegue partes do funil para escalar sem
perder qualidade.
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Colocando em pratica

Desenhe a escada de valor da sua marca
pessoal. Defina um lead magnet, uma oferta de
entrada, a oferta principal, um maximizador de
lucro e uma oferta premium. Crie uma pagina
simples ou roteiro de WhatsApp para vender a
oferta de entrada. Escreva a promessa, defina
preco, bonus e garantia. Por fim, escolha um
canal de geracao de leads e lance a oferta.
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Conclusao

Transformar sua expertise em receita passa
por estruturar conteudos intencionais

e encadear ofertas de forma estratégica.

Use o modelo AIDA para guiar cada peca de
conteudo, leve em conta o nivel de
consciéncia do seu publico e faca storytelling
para humanizar sua marca. Planeje uma
escada de valor e utilize diversos canais para
gerar leads e escalar. Ao aplicar as atividades
sugeridas, voceé tera nao apenas teoria, mas
pratica para dominar a arte de escrever
conteudos que vendem.
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