Representacao do cliente ideal & uma pessoa mesmo

Persona x Publico Alvo

real x imaginaria

Como criar?
pesquisa pros dois

Todo negécio resolve um problema até mesmo lapis de cor

Se é uma pessoa, ha um grupo de
Nao é o problema que compra de vocé, pessoas com o mesmo problema

Por que ter uma persona? & uma pessoa ) T EEE—
Ex

emplo

~—

Ver onde o que vocé oferece se encaixa
na vida dela

Entender o contexto da vida da pessoa

Quando criar uma? agora mesmo

Quais preocupagées rondam a cabega
dela?

Pensa / O que tira o sono dela?

Com o que ela se preocupa quando
acorda?

O que elave?

O que ests ao redor dela?
Qual 0 mundo dela?
Com quem ela se compara?
Quais pessoas inspiram ela?
O que ela consoma?
Conteddo, filme, série?

Persona O que ela ouve?

Quem ela ouve?

Quem influencia ela?

Quais frases sao comuns na vida dela?
Ouve

O que ela ouve da familia? amigos?
chefe?

Como criar Mais simples Mapa da Empatia

Quais opinides motivam ela?

Quais opinides desmotivam ela?

O que ela faz da vida?

O que ela fala sbre o assunto que vocé
fala

Qual a postura dela em pblico em
relagao a esse tema/problema?

Faz e fala
Quais as opinides dela?

Quais comportamentos ela tem e ndo
gosta?

Quais comportamentos ela gostaria de
ter mas nao tem?

Quais obstaculos esta enfrentando?

No que se esforga todos os dias?
Obstsculos i ©

Quais seus medos, dividas ou
necessidades?

O que ela considera um éxito?

da?

Resultados ncer na

Quais sao suas metas? Seus sonhos

O que vocé fala ndo é o que a sua aca
persona entende s do caminho.

No sabe que tem um problema

Nivel 1: Inconsciente

por que
Sua tarefa: mostrar o que na vida da

persona é um problema
qual a consequencia disso

sabe que tem um problema

pode saber por vocé ou vir pra vocé
querendo resolver esse problema

além dos problemas que ela SABE que
tem, vocé pode criar consciencia em cima
de outros

OBSERVAGAO:

Nivel 2: Consciente do PROBLEMA

essa situagio da sua vida & um problema

Sua tarefa: dentro do problema & falar
sobre ele, causas e consequencias

esse problema

causado por isso

Os 3 segredos da
persona

\ esse problema pode ter consequencias

Pra passar pro proximo nivel: dar
esperanca da solugio

pequena vitéria: conteudos que resolvem
pontualmente PONTUALMENTE PO N T
UALMENT E um problema
PEQUENO, PONTUAL da persona

dar caminhos para resolver o problema

mostrar todas/muitas/varias
possibilidades de solugao, mesmo

Nivel 3: Consciente da SOLUCAO aquelas que vocé ndo entrega

dar esperana

mostrar que o problema que ela tem
NAO E O FIM DO MUNDO e que é
possivel de ser resolvido

Segredo 1

sua tarefa é mostrar caminhos pra pessoa

5 niveis de consciencia do Eugene
Schartz

histérias de tentativas de solugio do
problema, suas ou de clientes

Mostrar como o que vocé oferta é mais
efetivo para resolver o problema da
persona

Nivel 4: Consciente da SUA solugio

Sua tarefa & provar que vocé e o seu
método é a pessoa certa pra resolver o
problema que ela tem

Tarefa: na transigao de nivel vocé explica

Nivel 5: Pronta pra comprar de vocé N
P P os atributos do produto

em qual nivel de consciéncia a persona
vem

produto/servico 5 niveis

PERGUNTAS IMPORTANTES

infoproduto
4 e 5 durante o lancamento

Ipis de cor (ndo a criatividade)

O que vocé vende?

nivel 5, atributos do seu produto

Quais outras pessoas vendem o que vocé .
nivel 3
vende?

PERGUNTAS PRA RECONHECER NIVEIS

Quais diferenciais vocé tem das pessoas
DE CONSCIENCIA

R nivel 3 -> nivel 4
que vendem o mesmo que vocé?

Quais problemas o que vocé vende

nivel 2
resolve?

Aonde a persona (as pessoas) percebem
na vida delas que tem um problema? nivel 1

TANGIBILIZA
—

Vocé nao é uma folha em branco

Para a persona, vocé vem com um
censrio

o 2 quem vocé é relacionada
Dentro da cabea dela, vocé ja é
a alguém, algum nicho, R
; N qual impresso isso causa de vocé e do
algum tema. Sua tarefa é descobrir
seu trabalho

problema: as pessoas respondem "do
instagram"”

Segredo 2

Melhor perguntar: Por que comegou a me

2
Como me conheceu? sequn?

Ou entéo >>>Como descobriu o meu

PERGUNTAS perfil?<<<

Me contre outros 3 perfil que vocé acha
parecido com o meu

Me conte outros 2 perfis que vocé acha que falem de assuntos que vocé também
complementares ao meu se interessa

A persona nunca fica pronta

Precisa ser pesquisada o tempo todo

Nao tem fim

Aaudiéncia se renova a cada més, por
isso é importante estar sempre
pesquisando

quem t& chegando: qual cenério tem?
qual impressao tem de mim? o que eu
pareco pra ela?

Segredo 3

se a galera que ta chegando tem o
problema que vocé resolve

SEMPRE ENTENDER

se a galera que ta chegando percebe o
problema que tem da mesma forma da
outra galera

DESCOBRIR: quais novas maneiras a
pessoa percebe o problema?




Os 3 segredos da persona
1. Persona

1.1. O que é
1.1.1. Representacao do cliente ideal
1.1.1.1. é uma pessoa mesmo

1.1.2. Persona x Publico Alvo

1.1.3. Como criar?

1.1.3.1. real x imaginaria

1.1.3.2. pesquisa pros dois
1.2. Por que ter uma persona?
1.2.1. Todo negécio resolve um problema
1.2.1.1. até mesmo lapis de cor
1.2.2. Nao é o problema que compra de vocé, é uma pessoa
1.2.2.1. Se é uma pessoa, hd um grupo de pessoas com o0 mesmo problema
1.2.2.2. Exemplo

1.2.3. Entender o contexto da vida da pessoa

1.2.3.1. Ver onde o que vocé oferece se encaixa na vida dela
1.3. Quando criar uma?

1.3.1. agora mesmo

1.4. Como criar
1.4.1. Mais simples

1.4.1.1. Mapa da Empatia
1.4.1.1.1. Pensa
1.4.1.1.1.1. Quais preocupacdes rondam a cabeca dela?
1.4.1.1.1.2. O que tira o sono dela?
1.4.1.1.1.3. Com o que ela se preocupa quando acorda?
1.4.1.1.2. Vé
1.4.1.1.2.1. O que ela ve?
1.4.1.1.2.2. O que estd ao redor dela?
1.4.1.1.2.3. Qual o mundo dela?
1.4.1.1.2.4. Com quem ela se compara?
1.4.1.1.2.5. Quais pessoas inspiram ela?

1.4.1.1.2.6. O que ela consoma?



1.4.1.1.2.7. Conteudo, filme, série?
1.4.1.1.3. Ouve
1.4.1.1.3.1. O que ela ouve?
1.4.1.1.3.2. Quem ela ouve?
1.4.1.1.3.3. Quem influencia ela?
1.4.1.1.3.4. Quais frases sao comuns na vida dela?
1.4.1.1.3.5. O que ela ouve da familia? amigos? chefe?
1.4.1.1.3.6. Quais opinides motivam ela?
1.4.1.1.3.7. Quais opinides desmotivam ela?
1.4.1.1.4. Faz e fala
1.4.1.1.4.1. O que ela faz da vida?
1.4.1.1.4.2. O que ela fala sbre o assunto que vocé fala?
1.4.1.1.4.3. Qual a postura dela em puUblico em relacao a esse tema/problema?
1.4.1.1.4.4. Quais as opinides dela?
1.4.1.1.4.5. Quais comportamentos ela tem e nao gosta?
1.4.1.1.4.6. Quais comportamentos ela gostaria de ter mas nao tem?
1.4.1.1.5. Obstaculos
1.4.1.1.5.1. Quais obstaculos esta enfrentando?
1.4.1.1.5.2. No que se esforca todos os dias?
1.4.1.1.5.3. Quais seus medos, duvidas ou necessidades?
1.4.1.1.6. Resultados
1.4.1.1.6.1. O que ela considera um éxito?
1.4.1.1.6.2. O que pra ela é vencer na vida?

1.4.1.1.6.3. Quais sao suas metas? Seus sonhos
2. Segredo 1
2.1. O que vocé fala nao é o que a sua persona entende

2.1.1. Entenda o percurso da sua persona e a ajude nas dificuldades do caminho.

2.2. 5 niveis de consciencia do Eugene Schartz
2.2.1. Nivel 1: Inconsciente

2.2.1.1. Nao sabe que tem um problema
2.2.1.2. Sua tarefa: mostrar o que na vida da persona é um problema

2.2.1.2.1. por que



2.2.1.2.2. qual a consequencia disso
2.2.2. Nivel 2: Consciente do PROBLEMA

2.2.2.1. sabe que tem um problema
2.2.2.2. pode saber por vocé ou vir pra vocé querendo resolver esse problema
2.2.2.3. OBSERVACAO:

2.2.2.3.1. além dos problemas que ela SABE que tem, vocé pode criar consciencia em
cima de outros

2.2.2.4. Sua tarefa: dentro do problema é falar sobre ele, causas e consequencias
2.2.2.4.1. essa situacao da sua vida € um problema
2.2.2.4.2. esse problema é causado por isso
2.2.2.4.3. esse problema pode ter consequencias

2.2.2.5. Pra passar pro proximo nivel: dar esperanca da solucao

2.2.3. Nivel 3: Consciente da SOLUCAO

2.2.3.1. pequena vitdria: conteudos que resolvem pontualmente PONTUALMENTEPONTU A
LMENTE um problema PEQUENO, PONTUAL da persona

2.2.3.2. dar caminhos para resolver o problema

2.2.3.3. mostrar todas/muitas/varias possibilidades de solucao, mesmo aquelas que vocé nao
entrega

2.2.3.4. sua tarefa € mostrar caminhos pra pessoa
2.2.3.4.1. dar esperanca

2.2.3.4.2. mostrar que o problema que ela tem NAO E O FIM DO MUNDO e que é possivel
de ser resolvido

2.2.3.4.3. histdrias de tentativas de solucao do problema, suas ou de clientes
2.2.4. Nivel 4: Consciente da SUA solucao

2.2.4.1. Mostrar como o que vocé oferta € mais efetivo para resolver o problema da persona

2.2.4.2. Sua tarefa é provar que vocé e o seu método é a pessoa certa pra resolver o
problema que ela tem

2.2.5. Nivel 5: Pronta pra comprar de vocé
2.2.5.1. Tarefa: na transicao de nivel vocé explica os atributos do produto
2.2.6. PERGUNTAS IMPORTANTES
2.2.6.1. em qual nivel de consciéncia a persona vem
2.2.6.2. produto/servico
2.2.6.2.1. 5 niveis

2.2.6.3. infoproduto



2.2.6.3.1.123
2.2.6.3.2. 4 e 5 durante o lancamento

2.2.7. PERGUNTAS PRA RECONHECER NIVEIS DE CONSCIENCIA

2.2.7.1. O que vocé vende?
2.2.7.1.1. lapis de cor (nao a criatividade)
2.2.7.1.2. nivel 5, atributos do seu produto
2.2.7.2. Quais outras pessoas vendem o que vocé vende?
2.2.7.2.1. nivel 3
2.2.7.3. Quais diferenciais vocé tem das pessoas que vendem 0 mesmo que VOocé?
2.2.7.3.1. nivel 3 -> nivel 4
2.2.7.4. Quais problemas o que vocé vende resolve?
2.2.7.4.1. nivel 2

2.2.7.5. Aonde a persona (as pessoas) percebem na vida delas que tem um problema?
TANGIBILIZA

2.2.7.5.1. nivel 1
3. Segredo 2
3.1. Para a persona, vVOCé& vem com um cenario
3.1.1. Vocé nao é uma folha em branco

3.1.2. Dentro da cabeca dela, vocé ja é relacionada a alguém, algum nicho, algum tema. Sua
tarefa é descobrir

3.1.2.1. a quem vocé é relacionada
3.1.2.2. qual impressao isso causa de vocé e do seu trabalho
3.2. PERGUNTAS
3.2.1. Como me conheceu?
3.2.1.1. problema: as pessoas respondem "do instagram”
3.2.1.2. Melhor perguntar: Por qgue comecou a me seqguir?
3.2.1.3. Ou entao >>>Como descobriu 0 meu perfil?<<<
3.2.2. Me contre outros 3 perfil que vocé acha parecido com o meu
3.2.3. Me conte outros 2 perfis que vocé acha complementares ao meu

3.2.3.1. que falem de assuntos que vocé também se interessa

4. Segredo 3
4.1. A persona nunca fica pronta
4.2. Precisa ser pesquisada o tempo todo

4.3. Nao tem fim



4.4. A audiéncia se renova a cada més, por isso é importante estar sempre pesquisando

4.5. SEMPRE ENTENDER

4.5.1. quem ta chegando: qual cenério tem? qual impressao tem de mim? o gque eu pareco pra
ela?

4.5.2. se a galera que ta chegando tem o problema que vocé resolve

4.5.3. se a galera que ta chegando percebe o problema que tem da mesma forma da outra
galera

4.5.4. DESCOBRIR: quais novas maneiras a pessoa percebe o problema?



