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= Introducao

Neste material vocé vai aprender a TRANSFORMAR O SEU
CONHECIMENTO EM DINHEIRO. Ndo pense que para isso serd
necessdario ler algum livro novo ou precisar se aprofundar em um
determinado curso. A Unica coisa necessdria para TRANSFORMAR
O SEU CONHECIMENTO EM DINHEIRO E VOCE.

Para um melhor aprendizado, esse curso foi dividido em dois
maodulos: conscientizagdo e agdo. Pois é necessdrio que voceé
entenda a capacidade que tem em monetizar com sua experiéncia
para depois agir e comecgar a coletar os frutos de tudo que ja viveu.



Modulo 1
Conscientizacao

O primeiro passo para monetizar seu conhecimento é a

conscientiza¢gdo, Mmas antes quero te contar o porgué eu sou capaz
de fazer vocé ganhar dinheiro com a sua experiéncia.

Meu nome € Mariana, mas muitos me conhecem como Mari, tenho
uma empresa de projetos editoriais onde transformo o
conhecimento das pessoas em meétodo. Fundei minha empresa sem
nenhum investimento e consegui que ela crescesse de forma
disruptiva em um periodo muito curto, fazendo ela alcancar seu
primeiro milhdo em menos de um ano.

Talvez atualmente a questdo do milhdo pode ser algo comum, pois
no mercado digital as pessoas tém esse resultado em minutos.
Porém o fato é que a minha empresa ndo e digital, ela é tradicional,
do antigo “offline”. E uma empresa tradicional comecar sem
investimento e faturar um milhdo em menos de um ano € raridade, é
case. Normalmente as empresas precisam investir no inicio e levam
cerca de dois anos para recuperar o investimento inicial, apos esse
periodo comecam a lucrar e talvez apds uns cinCo anos consigam
pbater seu primeiro milh&o. Mas por que estou te contando isso?

Mas para isso € necessdario olhar outras opc¢des, furar a bolha.
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Aula 1: furar a bolha

Atualmente quem ndo estd no digital praticamente “ndo existe”, sei
O quanto o mercado digital € importante, afinal ele & algo que estd
em expansdo e viabiliza muitas coisas para um negocio. Porém ele
Nndo & a unica opcdo e as vezes vocé pode estar batendo a cabeca
por estar olhando apenas para esse mercado, esquecendo-se do
restante do mundo, daquilo que as pessoas ndo estdo dando a
devida atencdo.

Pense que o mercado de trabalho é como se fosse um jogo de
futebol, todo mundo marca o melhor jogador e muitas vezes se
esquecem dos outros jogadores, muitas vezes esses “outros” € que
podem fazer a diferenca. Por isso, 0 primeiro passo é se permitir,
para TRANSFORMAR O SEU CONHECIMENTO EM DINHEIRO é
necessdario olhar de outro édngulo. E preciso furar a bolha.

Furar a bolha é ver outras op¢des, fazer algo diferente do

que ja estdo fazendo, vocé precisa criar sua propria
demandaq,

Por exemplo, eu era uma professora de matemadtica que sabia
ganhar dinheiro apenas dando aulqg, isso poderia ser em alguma
escola ou de forma particular, caso eu gquisesse algo a mais poderia
buscar um cargo elevado em concursos de diregdo ou uma
instituicGo mais relevante. A questdo € gque eu testei todas as opgdes
anteriores, mesmo assim ndo tive o sucesso gue tanto almejava, eu
queria algo a mais, foi ai gue me permiti arriscar.

Outra
maneira que furei a bolha foi com a questdo de escrever, apesar de
ser da drea de exatas eu escrevo poesias desde crian¢ca, mas como
gue uma poetisa ganha dinheiro? Como escritora apenas. SO que eu
INnOVel, comecei a escrever para as pessoas, mas Ndo parei ai, eu



utilizei minha habilidade na educacéo para criar materiais diddticos
para as pessodas, meu raciocinio 16gico para criar processos rapidos
e pradticos, unindo tudo isso em uma empresa que transforma o
conhecimento das pessoas em livros, ebooks, apostilas, cursos,
palestras... tudo de forma rdpida, eficiente e personalizada.

Entendeu agora o conceito de furar a bolha?

Agora é a sua vez. Quero te ver furar a bolha do seu proprio mercado,
O primeiro passo para vocé TRANSFORMAR O SEU CONHECIMENTO
EM DINHEIRO ¢ olhar outras opcdes.

Escreva algo que vocé ja trabalha:

Agora escreva S coisas que vocé pode fazer diferente do que
voceé ja executa.




Ndo se limite a apenas cinco coisas, caso tenha mais opg¢des
escreva. Permita-se fluir!

Pensar fora do mercado néo significa necessariamente fora do seu
campo de atuacdo. Por exemplo, se hoje vocé trabalha como
confeiteira e vende bolos apenas quando as pessoas encomendam
esse € 0 seu mercado, isso vocé ja conhece.

Veja o exemplo a seguir:

® O que eu fago: bolos de festa quando recebo encomenda.

® O que posso fazer de diferente:

1. Pedacos de bolo;

2. Bolo vegano;

3. Ebook de bolos fdaceis para fazer em casa;

4. Curso para criangas fazerem bolos;

S. Colocar os bolos para vender em estabelecimentos.

Outro exemplo:

® O que eu fago: ministro aulas de matemdtica em escolas de forma
ludica e criativa, faco poesias com facilidade.

® O que posso fazer de diferente:

1. Criar processos para empresas para facilitar formacé&o de times.
2. Estruturar apostilas diddticas em diversos segmentos.

3. Organizar a linha de raciocinio l6gica de eventos e cursos.

4. Desenvolver textos para sites.

S. Criar titulos e slogan para as pessoas.
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Aula 2: nao terceirize o seu conhecimento

E preciso entender gue o seu resultado ndo depende de quantas
pessoas vo encomendar os seus produtos, de quantos produtos
v@o ser vendidos ou se o0s seus clientes ir@o |he indicar. O seu
resultado depende Unica e exclusivamente de VOCE. Se vocé faz um
trabalho bom as pessoas vé@o te indicar, encomendar e utilizar de
seus produtos ou servicos.

Eu sei que pode parecer ébvio, mas o 6bvio precisa ser dito. Para que
VOCé entenda de vez esse conceito e o utilize como um mantra em
sua vida, escreva trés vezes: O MEU RESULTADO DEPENDE APENAS
DE MIM. Porgue eu até acredito que vocé pode ser bom ou boa em
alguma coisa, mas se vocé ndo me mostrar, como eu irei saber?

Pare de vez de terceirizar a sua capacidade e o seu

sucesso. Pois o seu resultado

Escreva: O meu resultado depende apenas de mim.

Se vocé ndo entender isso vai ficar sempre achando que so vai
ganhar dinheiro quando receber um aumento, quando tiver mais
clientes, quando a crise passar. Mas ndo é assim que funciona. O seu
sucesso depende s6 de vocé. E vocé precisa ter isso tatuado na sua
testa para vocé entender que ndo tem como terceirizar o que cabe a
vocé fazer. A sua parte ninguém pode fazer!



© Aula3:atriade do resultado - inovagéo, exceléncia
e agilidade

8,

A inovacdo precisa A exceléncia Na agilidade, o tempo
ser constante. precisa crescer. precisa diminuir.

A triade do resultado consiste em inovacdo, exceléncia e agilidade e
vou te explicar como elas trabalham em conjunto.

Muitas pessoas acham que inovar e criar algo “novo”, mas Ndo € isso,
iInovar e fazer algo que existe de uma forma diferente. Todo mundo
gosta de inovagdo. Ate a sua mde que tem dificuldade de mexer no
computador gosta dessa inovagdo. Porem o que impede as pessoas
de terem acesso a inovacdo, € a falta de exceléncia. Quando vocée
iInova e ndo tem exceléncia na execugdo daquilo, vocé deixa a
iInovac@o dificil e desinteressante. Que é a sensacdo gue uma
pessoa tem guando se depara com algo que néo conhece e nem
Imagina como funciona. Dessa forma volta-se para aquilo que vocé
Ja conhece. Outro ponto que atrapalha a inovagdo € a agilidade.
Talvez para quem ndo entenda de computador, fazer um curso
poderia ser uma opc¢cdo. Mas isso iria demorar muito tempo e as
pessoas ndo tém ou simplesmente Nndo querem investir esse tempo.
Por isso, preciso de alguma forma conseguir equilibrar inovagdao,
exceléncia e agilidade.

Entdo se eu decidi vender o pedaco de um bolo em vez de
esperar alguém encomendar esse bolo, isso € uma inovagdo dentro
do mercado que eu jad conhego. SO que esse pedago de bolo tem que
ser tdo gostoso quanto o bolo que eu recebo a encomendaq, ele tem



que ter a exceléncia ndo apenas no sabor do bolo, mas também na
apresentacdo dele. Ele também precisa ser excelente na forma de
entregar.

Além disso, todo esse processo precisa ser agil, se eu quero comer
um pedaco de bolo na sobremesa eu néo vou esperar meia hora
para VOcé receber, eu quero comer agoraq, eu tenho pouco tempo de
hordrio de almogo e talvez tenha apenas meia para almocar e
comer minha sobremesa. Entende aonde quero chegar?

E preciso constantemente inovar

forma rapida.

Preste atengdo neste exemplo do meu negocio:

Eu tenho uma editorag, s6 que ela ndo é uma editora tradicional, eu
inovei de vdrias maneiras. Primeira maneira de inovagdo € que
muitas editoras tém um processo tradicional que vocé precisa
vender sua ideiq, caso eles aprovem vao vender o seu livro e vocé vai
ganhar uma porcentagem da venda do seu livro e vocé tem um
vinculo com ela durante um periodo em relagdo ao seu negocio.
Esse € um processo muito comum na maioria das editoras. No meu
modelo ndo funciona assim. No meu modelo eu ndo preciso
necessariamente aprovar sua ideiq, porgue para mim a sua ideia ja
estd aprovada, vocé existe, vocé criou uma metodologia que te
trouxe até aqui. Entdo ja acredito em vocé, a unica coisa que preciso
€ gue VOCé gueira ajudar as pessoas, qgue vocé queira compartilhar o
seu conhecimento, que vocé tenha um desejo genuino de realmente
causar uma transformacgdo. Isso € o gue me move, isso € o meu
termémetro, isso € minha validag¢do. Isso também é excelente, pois
criel processos para elevar a entrega e a qualidade do meu trabalho.
Com isso também ganhei agilidade, pois desenvolvi metodologias
qgue me permitem fazer os projetos em um curto periodo. Com isso
temos a minha segunda maneira de inovagdo, normalmente para



vocé fazer um projeto leva cerca de seis meses a um ano, depende
muito do projeto. Eu criei processos e métodos para qgue eu consiga
fazer um projeto em dois ou trés meses, ja tive projetos que fizemos
em quinze dias. Algo muito importante para ressaltar é que ndo é
porque eu fiz algo rapido que deixei de fazer excelente. Existe um
conceito de que ou vocé faz uma coisa rdpida ou vocé faz uma coisa
boaq, eu consegui usar os dois e isso também é uma forma de inovar,
podemos falar que € a minha terceira maneira de inovar.

\
Quando vocé pensa em
Resumindo criei inovac@o precisa entender
mecanismos internos que isso precisa ser algo
para que consiga .constontel, pois Nnoo od!onto
. inovar hoje e n&o continuar
entregar coisas com
o esse processo, caso
exceléncia de forma " o
o : contrdrio vocé vai cair em
rapida e inovadora. um platdé e virar alguém
comum.
J

O segundo ponto que é necessdrio ressaltar, € que a exceléncia
sempre tem que subir, a sua régua nunca pode ter um padrdo, ela
precisa sempre aumentar. O mundo € dindmico, por isso é
necessdario estar crescendo, pois o fato de se manter igual te faz cair.
Manter um “padrdo” pode te afastar do pédio.

Tudo o que vocé se dispor a fazer, precisa sempre estar a cada dia
melhor. O gue eu fiz hoje preciso fazer melhor amanhda. Entéo a sua
exceléncia precisa sempre subir e o seu tempo tem sempre que
diminuir. Vocé precisa inovar constantemente, subir a suad
exceléncia e diminuir o tempo que faz algo. Se hoje vocé entrega um
bolo em 1 semana, amanh& vocé vai ter que entregar em S dias,
depois em 3 dias, depois em 2 dias e vocé vai ter que procurar



mecanismos para sempre diminuir o seu tempo sem perder a
exceléncia mantendo a inovagdo. Eu sei que isso parece muito doido
e parece muitas vezes uma missdo impossivel, mas se vocé ndo se
dispor a bater a cabeca para isso vai acabando ficando para tras.

Tem uma palavra-chave para vocé conseguir fazer tudo isso que é
ANTECIPAGCAO. Vocé precisa antecipar o desejo das pessoas, vocé
precisa antecipar o mercado, VOCé precisa antecipar o seu produto,
VOCEé precisa antecipar o que as pessoas v&o pedir.

Exemplo no meu negdcio: guando eu iniciei a minha empresa eu ndo
fazia tudo o que faco hoje, eu fazia simplesmente a parte de texto,
néo fazia correcdo, ndo fazia diagramacgdo, ndo fazia impresséo, ndo
fazia vdarias coisas que faco hoje. Mas percebi que apenas com o
texto eu n@o conseguia ter exceléncia no meu trabalho, porque um
texto bom em uma diagramacg¢do ruim deixa o material sem valor.
Assim eu comecei a adicionar diagramag¢do, e quando vocé
adiciona a diagramag¢do automaticamente tenho que fazer revisdo e
demais processos. Quando comecei a fazer diagramacdo trabalhei
isso de uma forma inovadora, porgue eu ndo fiz apenas uma
diagramacdo que todo mundo faz, eu criei uma diagramacdo
diddtica, uma diagramacdo diferenciada, uma diagramacdo
excelente, rdpida, dgil. E quando eu comecei a fazer a diagramacdo
eu tive que antecipar o mercado, tive gue formar os designers que
trabalham comigo porque de alguma forma eu precisava ensinar a
maneira que queria aplicar.

Com o tempo percebi que um servico incrivel em uma impressdo
ruim perdia o valor, e comecei a me antecipar e buscar varias
grdficas que pudessem atender os meus clientes com um bom




preco. Percebi gue eu como empresa consigo um valor muito melhor
e assim criei parcerias, ferramentas e mecanismos onde antecipava
0sS desejos, 0S processos, para conseguir constantemente inovar,
subir a exceléncia e diminuir o meu tempo.

SO para vocé entender um pouco da minha din@dmica, se sei que um
cliente talvez tenha um evento daqgui dois meses, j@ me adianto com
a grdfica para “segurar” um prazo minimo, porqgue sei que ele vai me
pedir algo em cima da horag, se eu ndo fizer isso, dificiimente as
grdficas v@o conseguir atendé-lo. Entdo quando falo para vocé
buscar essa inovagéo, exceléncia e agilidade é realmente imaginar,
supor, antecipar o seu mercado antes mesmo das coisas
acontecerem.

Veja o exemplo a seguir:

Exemplo: Editora de projetos editoriais.

Como inovar: tempo, captacdo do conteudo, multiplicacéo e
aplicagdo do conhecimento.

Como aumentar a exceléncia: comecei entregando texto, subi
para diagramagdo, melhorei a digramacdo, adicionel impressao.

Como ser mais Aagil: tempo recorde, antecipar processos,
estruturar meétodos e fazer parcerias.




Exemplo: funciondrio.

Suponhamos que o seu patrdo toda semana peca para voce fazer
um resumo das reunides. Como vocé pode inovar, ter exceléncia
e agilidade nisso?

Inovagdo: avalie as reunides anteriores e perceba se existe um
padrdo, crie tépicos para conduzir a reunido, monte um layout
para check list de tudo que foi discutido.

Exceléncia: coloque arte no qgue faz, crie um design bonito para as
Coisas gue inovou, mesmo gue ndo tenha experiéncia com isso,
pesquise algo pré-pronto, figue sempre atento e perceba se aquilo
gue criou esta fazendo sentido ou precisa ser adaptado, veja cada
solicitagdo como uma oportunidade de fazer melhor.

Agilidade: antecipe o que seu chefe ird solicitar e deixe “pronto” o
qgue ndo foi solicitado, crie esbocos de alguns processos que ja
utiliza para ganhar tempo, elimine informacdes desnecessarias
para conseguir criar resumos praticos e objetivos.

Para vocé inovar, ter exceléncia e tempo voceé
precisa olhar constantemente

Agora é sua vez!
Quero que vocé pense no gue vocé faz hoje e escreva abaixo:




Agora escreva trés formas de inovar o que vocé faz
constantemente:

Cite trés formas de melhorar a exceléncia do seu trabalho:

Pense em trés formas de ser mais agil no que executa:
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Aula 4: todo contato &€ um contrato

Todo mundo é o seu cliente. Eu até brinco com a seguinte frase:
“Todo contato é um contrato” ou pelo menos pode vir a ser. Quando
vOocé entende issO VOCcé comeca a tratar as pessoas de uma maneira
diferente. O fato de “nd@o" precisar de alguém pode
inconscientemente te fazer desmerecer essa pessod e isso vai te

impedir de TRANSFORMAR O SEU CONHECIMENTO EM DINHEIRO.

Ndo é porque vocé ndo destratou alguém gque vocé

Quando vocé comecar a ver todo mundo como o seu cliente,
quando vocé comega a ver todo contato como um contrato, vocé
comeca a tratar as pessoas de uma maneira diferente. SO que eu
Nn&o estou te mostrando isso para agir com segunda ou terceira
inten¢cdo, mas sim para vocé entender e mudar a forma de conduzir
a sua propria vida. As pessoas precisam ser tratadas com respeito,

carinho e aten¢do independente se elas vdo comprar ou ndo o
produto de voceé. Independente se elas vdo te gerar ou ndo bons
frutos. Independente se € o seu patr@o, seu cliente, seu colega de
trabalho ou até mesmo um desconhecido, vocé tem que tratar todos
bem!

TRATE AS PESSOAS COM EDUCACAO. RESPEITE O
OUTRO INDEPENDENTE DO SEU INTERESSE POR ELE.

Para tratar todas as pessoas com respeito, desde a pessoa gque
limpa a sua casa até a pessoa que compra d sud casa € um
exercicio didrio. Pode até ser que vocé ja seja alguem assim, mas
NAo se apegue a isso, apenas pratique isso e se veja de um outro
angulo. Reflita:



Como que vocé trata Hoje as pessoas falam muito de
as pessoas? Vocé networking, s6 que networking nada
mais é do que um relacionamento. E o

relacionamento sé existe quando a
gente trata as pessoas direito, com
respeito independente se elas vdo
poder nos ajudar ou ndo. E isso que vai

igualmente com fazer vocé ter sucesso, crescer e subir
respeito e carinho? para o préximo nivel.

trata as pessoas de
maneira diferente?
Ou vocé consegue
tratar as pessoas

NETWORKING E SE RELACIONAR, E PRECISO SABER
RESPEITAR PARA SE POSICIONAR.

Atividade

Escolha algumas pessoas que vocé convive e escreva a forma que
vocé se relaciona com elas, desde o jeito que cumprimenta, cComo se
sente quanto te pedem um favor e como é sua relacdo com cada
uma dessas pessoas.

Obs.: saiba separar o tratar do gostar, claro que existem algumas pessoas que
vocé possa ter mais intimidade e afinidade, mas isso nd&o deve interferir no
respeito que vocé deve ter com as pessoas gue vocé Ndo possui isso.

Escolha duas pessoas que estéo acima de vocé e escreva como
VOCEé os trata:

Empregado | Ex.. Chefe e outro acima



Empresdrio | Ex.: Dois maiores clientes

Escolha duas pessoas gue estéo no mesmo nivel que vocé e escreva
como vocé os trata:

Empregado | Ex.: Colegas de trabalho

Empresdrio | Ex.: Pessoas que tém negdcios no mesmo nivel gue o seu

Escolha duas pessoas que estdo “abaixo” de vocé:

Empregado | Ex.: Funciondrios abaixo

Empregado | Ex.. Um funciondrio e empresdrios menores do que vocé




Reflita como vocé trata
os outros. Veja se voce
estda fazendo acepg¢do
de pessoas, verifique e
comece a mudar caso
necessdario.




(= Moédulo 2
Acao

Neste modulo vocé vai comegar a agir para TRANSFORMAR O SEU
CONHECIMENTO EM DINHEIRO. Até agui vocé se conscientizou de
que isso é possivel, chegou entéo a hora de agir.

O QUE VOCE SABE FAZER?

A primeira coisa que voceé precisa saber para TRANSFORMAR O SEU
CONHECIMENTO EM DINHEIRO ¢é saber o que vocé sabe fazer. Vocé
precisa entender quais s@o as suas habilidades, o que vocé
consegue fazer, no que vocé é bom, o que vocé gosta de fazer.

Eu, por exemplo, sou muito rapida, tenho um raciocinio estratégico,
gosto muito de escrever e faco poesias desde crianca. Sou boa em
matematica, organizar ideias e consigo facilmente transformar
aquilo que € complexo em algo simples. Entéo peguei essas minhas
habilidades e criei um modelo de negdcio onde eu transformo
conhecimento das pessoas em método. Eu consigo pegar a suad
ideia e transformar em livros, consigo pegar a sua habilidade e criar
UM Curso, Consigo pegar o seu desejo e construir um evento, consigo
transformar posts do seu Instagram em um ebook. Dentro dessas

habilidades que citei quais coisas eu saberia fazer:




Eu poderia ser tudo isso gue citei, mas eu Nndo quis ser nada disso, eu
escolhi colocar todas essas habilidades dentro do meu servico, meu
modelo de negodcio. Por isso, € muito importante vocé saber as
habilidades que vocé tem para conseguir identificar o que vai
construir.

Por exemplo, vamos utilizar algumas habilidades que eu tenho, uma
pessoa gue escreve bem, tem vis@o diddtica, consegue organizar as
coisas e comunicar de forma direta e eficaz, essa pessoa pode
escrever um site. Pode ser um site institucional ou de vendas. Essa
pessoa poderia também ser produtora de conteudo, desde o
conteudo de um curso, quanto um conteudo de Instagram, Youtube,
blog, empresa. Essa pessoa também poderia fazer transcricdes. Para
comecgar basta escolher alguém que essa pessoa segue,
transcrever uma live ou um video dessa pessoq, arrumar, organizar e
mandar para ela de presente para validacdo. Assim voce vai saber
Se a pessod gostou, se vocé gostou de fazer aquilo, quanto tempo
VOCé demorou, para assim entender quanto ird cobrar por isso.

VOCé precisa escrever as coisas que vocé sabe fazer para entender
0s possiveis trabalhos que vocé pode realizar. Para te ajudar nesse
processo vVou sugerir uma ferramenta que se chama Ikigai. Talvez
vocé ja a conheca, mas aqui ird aplica-la de uma forma diferente.




Segue uma breve explicagdo sobre

Ikigai. 0 QUE VOCE

AMA FAZER

O |Ikigai € uma mandala
formada por missdo,

paixdo, vocagdo e

profissGo. Nela vocé 0 QUE 0 QUE
. E BOM “{”:I.A.I VoCE £

completa com aquilo PARA O BOM EM

que ama fazer, o que é MUNDO FAZER

bom em fazer, quais

coisas as pessoas

pagariam para vocé fazer e
aquilo gque o mundo precisa
que vocé faga.

0 QUE vocE
PODE SER PAGO
PARA FAZER

Agora gue entendeu o gue é o ikigai, deixe-o de lado e responda a
seguinte tarefa:

Elengue 10 servicos que vocé pode oferecer




Veja o exemplo a seguir:

1. Texto para site; S. Criacdo de textos.
2. Produgdo de conteudo; 6. Frases e poesias.
3. Roteiros; 7. Lettering.

4. Transcricdo. 8. Entre outros.

Dessas 10 coisas, quais delas vocé gosta de fazer?

Exemplo:

- Criacdo de textos.
- Frases e poesias.
- Lettering.

Dessas 10 coisas, quais vocé é bom?




Exemplo:

- Texto para site. - Criacd@o de textos.
- Producéo de conteudo. - Frases e poesias.
- Transcricdo.

Dessas 10 coisas, quais delas pagariam para vocé executar?

Exemplo:

- Texto para site; - Transcricdo.

- Producéo de conteudo; - Criacd@o de textos.
- Roteiros; - Lettering.

Dessas 10 coisas, quais o mundo precisa?

Exemplo:

- Texto para site;

- Producdo de conteudo;
- Criacdo de textos.

- Frases e poesias.



Escreva o porqué vocé respondeu sim em cada alternativa.

Por que vocé Por que voceé é Por que pagariam Por que o mundo
gosta? bom? por isso? precisa?

Exemplo
Eu gosto de criar textos porgue executo muito meu processo criativo.

Eu gosto de escrever poesias porqgue € um momento de conexdo
muito forte comigo e com Deus.

Eu sou boa em fazer textos para site porque tenho facilidade em
criar conteudo e identificar padrdes.

As pessoas pagariam para desenvolver roteiros porque € algo
prdtico e que as faz ganhar tempo.

O mundo precisa de frases porque € uma forma de se comunicar de
maneira clara e objetiva.



Escreva agora o porqué vocé respondeu ndo em cada alternativa.

Por que vocé Por que vocé Por que ndo Por que o mundo
ndo gosta? n&o € bom? pagariam por isso? ndo precisa?

Exemplo
Eu ndo gosto de criar sites porgue me sinto limitada.

Eu ndo sou boa em lettering porque nd&o tenho técnica ou
experiéncia.

As pessoas ndo pagariam para ter poesias porque nem sabem que
ISSO é possivel.

O mundo ndo precisa de roteiros porgue precisa de coisas
espontaneas.

A Essa atividade vai te dar uma nova visdo de mundo.



Essa atividade é extremamente importante para vocé fazer um
match do que vocé gosta, € bom, pagariam e precisam de voce.
ApOs fazer esse exercicio escolha trés coisas que citou para fazer.
Busque escolher aguelas coisas que tiveram mais ndo do que sim.

Agora escolha 3 das 10 coisas que vocé consegue fazer. Escolha algo
que tenha de preferéncia o madaximo de habilidades, interesse e
vontade de fazer.

Atencdo: esses servicos ndo sd@o coisas que precisa estudar para
fazer. Vocé deve citar e escolher coisas do seu dominio, para assim
TRANSFORMAR O SEU CONHECIMENTO EM DINHEIRO. N&o € voceé ir
procurar algo para se especializar, a proposta ndo é essa. Aqui é
para vocé transformar o que ja sabe em dinheiro.

Tudo que estou te ensinando foram
coisas gque eu fiz de forma inconsciente
para TRANSFORMAR @) SEU
CONHECIMENTO EM DINHEIRO, eu

simplesmente elenquei 0 meu passo ad
PASSO aqui para que VOCé&, assim como
eu, consiga monetizar com a sud
experiéncia.




>

Aula 2: comece a trabalhar para ter um trabalho

Muitas pessoas buscam um trabalho para comecar a trabalhar, mas
a verdade € gque o segredo € comecar a trabalhar para ter um
trabalho. N&o espere receber exatamente a funcdo para comecar a
exercer aquela funcdo. Ndo espere o cliente encomendar um servico
para entregar o servico. Isso ndo funciona. Vou fazer uma alegoria
com um curso de faculdade, se vocé estd estudando nutricdo, ndo
deve esperar se tornar nutricionista para agir como uma
nutricionista.

Vou citar como exemplo o gue eu fiz na minha vida e gque deu muito
certo. Pois tudo que eu estou falando sdo coisas que eu faco, aplico
e colhi resultados na minha vida. Ndo é nada que eu pesquisei na
internet, ndo é nada que o Google me contou. E vida real, ndo é
mentira, ndo é utopiqa, s@o coisas que funcionaram para mim, para

meus clientes e podem funcionar para vocé.

Vamos |4, como que eu comecei a trabalhar para ter um trabalho.
Quando eu iniciei 0 Meu processo, estava escrevendo muitas coisas
e meu marido sugeriu para gue eu vendesse meus textos, mas essa
sugestdo foi s6 um start. Para comecar eu fiz um site onde elenquei
todas as coisas que eu podia fazer, todas! No site tinha poesias,
votos de casamento, manifesto, conteudo para site, blog, roteiro,
transcri¢cdo, livro, ebook, apostila, palestra, evento. Eu até escrevi
uma opcdo assim: “se n@o encontrou O que procura entre em
contato para saber se posso te atender”. Eu sei, € cdmico, mas foi
essencial.

E importante vocé saber tudo o que pode fazer, porque para eu
chegar hoje no meu modelo de negdcios, onde ofereco apenas
guatro servicos (livros, ebooks, apostilas/planner e metodologia) eu
precisei saber tudo o que eu posso fazer, para assim decidir o que
valia a pena eu fazer.



No comego quando eu ainda ndo tinha essa clareza, eu escolhia
algum servigo e oferecia para as pessoas, o verdadeiro comecgar a
trabalhar para ter um trabalho. Tinha Id uma pessoa que eu achava
legal o video, eu pegava esse video, transcrevia, melhorava o texto,
organizava, criava até uma frase autoral para essa pessoq, deixava
em uma estrutura bem bonita e mandava no Instagram dela, no
direct. Sem ao menos conhecer, puxava uma conversa explicando
brevemente sobre o que eu fazia e na sequéncia ja entregava o
presente que desenvolvi. Alguns respondiam, outros ndo e tinha
aqueles que nem visualizavam. E segui fazendo isso com vdrias
pessoas.

Vocé precisa estar em movimento, vocé ndo pode

esperar das coisas acontecerem para vocé entrar em
movimento,

Se vocé acorda pela manhé e ndo tem nenhum trabalho para fazer,
Nndo fica legal. E quando vocé estd nessa busca uma hora o retorno
vem, uma hora alguém vai querer te contratar, uma hora as portas
v@o se abirir. Isso serve tanto para vocé oferecer 0s seus servicos
guanto para um funciondrio dentro de uma empresa. Se vocé tem
um cargo que vocé ndo faz muita coisa, comece a buscar coisas
para vocé fazer, uma hora o retorno vem. Muitas vezes as pessoas
est&o t&o corridas que elas n&o conseguem te dar uma tarefa. E
preciso entender o cendrio de cada um e dentro desse cendrio como
gue nds conseguimos Nos posicionar da melhor maneira possivel.

Vocé sabe fazer doces? Entdo comece a fazer e depois venda. Sabe
escrever? Comece a escrever para os outros e depois venda.
Comece a fazer isso de forma gratuita para sé depois as pessoas te
contratarem. Vocé quer um aumento, comece a fazer muito
trabalho dentro e alem da sua funcéo para voceé ter esse aumento.



mas estdao vendo.

O hdbito de trabalhar para ter um trabalho precisa ser para sempre.
Hoje eu ja tenho muitos trabalhos, mesmo assim comeco a trabalhar
para ter ainda mais. Quem trabalha comigo ou me contrata sabe
gue eu ndo tenho tempo. Eu tenho uma bebé pequenaq, tenho
marido, uma empresa e clientes para dar atencdo. Mas isso ndo é
desculpa para eu ndo comecar a trabalhar sem ter o trabalho.

Mesmo com a minha rotina puxada, direto escolho lives de alguém e
faco um ebook sem a pessoa me pedir. Vou |a e pego alguns stories
como inspiracéio e executo um produto. Esses dias eu dei um
presente para o Hyeser, fiz um ebook sem ele me pedir. Em uma
sequéncia de stories que ele fez percebi que aquilo poderia gerar
frutos, ent&o pedi para a Dani que trabalha comigo transcrever, ela
transcreveu e me enviou, peguei aquele conteudo e fiz minha
magica, adicionei titulo, dividi em capitulos, cologuei alguns passos,
arrumei, coloquei exemplos, eu fiz aquela sequéncia de stories se
transformar em um ebook.

Fiz tudo o que fago no servigo gratuito para um servigco que é
contratado. Na verdade, fiz até mais, porque precisei contratar
alguém para fazer a diagramacdo desse ebook, pois o design do
Hyeser é bem especifico e néo é qualguer designer gue consegue
replicar. Resumindo eu paguei uma pessoa para fazer algo que iria
entregar gratuitamente. Entende o conceito agora?




So para fechar essa histéria quando escolhi o nome do ebook que foi
“Os Segredos dos Stories”, bem proximo de finalizar ele, o Hyeser
lancou um desafio com o nome “O segredo”. Ele néo sabia o que eu
estava preparando e nem eu sabia o que ele estavvv a fazendo.
Doido né? E ele usou esse ebook para captar leads, dar de presente
para os alunos dele. E inconscientemente eu consegui clientes
porgue as pessoas viram meu trabalho, ele falou de mim, mesmo o
meu intuito ndo ter sido esse, eu fiz realmente porque eu gosto de
comecgar a trabalhar para ter um trabalho.

Entende agora qual o nivel de comecar a trabalhar para ter um
trabalho?

Vocé precisa fazer isso. Isso vai fazer vocé crescer, evoluir, vai fazer
as pessoas te verem com outros olhos. N&o existe trabalho em véo.
Adote esse estilo de vida, o trabalho ndo é ruim e nem tem que ser
dificil. Dificil & apenas a forma que vocé lida com isso.

Escreva aqui duas coisas que vocé vai comecar a trabalhar para ter
um trabalho:




» Aula 3: ofereca seus servicos

Agora que entendeu o conceito de comecar a trabalhar para ter um
trabalho é hora de colocar a m&o na massa. Para isso escolha 10
pessoas para oferecer seus servicos gratuitamente, podendo ser um
servico completo ou parcial.

Vocé vai pegar aguelas trés coisas que escolheu e aplicar o conceito
de “comecar a trabalhar antes de ter um trabalho” e vai oferecer isso
para essas pessoas. Escolha 10 para fazer gratuitamente e faca seu
melhor.

TAREFA:

Escreva o nome dessas 10 pessoas que escolheu, escreva qgual
servico ofereceu e conte como foi a experiéncia e qual resultado
dessa acdo.

Servico escolhido Experiéncia e resultado

ik

10.



» Aula 4: precificar

Depois de escolher as pessoas e oferecer seus servigos gratuitos &
hora do proximo passo: precificar seu servico.

Nd&o vou falar para vocé precificar antes de executar porque vocé
n&o vai saber qual preco colocar. E quando a primeira pessoa for
contratar seus servicos, vocé precisa ter uma nocdo de quanto isso
vai te custar.

Lembro-me no comeco com aqguela lista enorme de coisas para
oferecer, uma conhecida me pediu para fazer uma carta de
comunicagdo a respeito da pandemia para enviar para suas
clientes. Ent&o pedi para que mandasse um dudio falando o que
gueria gue eu escrevesse, pois sempre trabalhei com matéria-prima
do cliente, preciso dessa substdncia para poder criar algo de uma
maneira mais assertiva. Entdo ela mandou um dudio de um minuto
gue transcrevi, arrumei e criei uma linha de raciocinio. Como eu
tenho habilidade na escrita, também criei uma poesia personalizada
para elq, finalizei e ela aprovou. E ai que ela me pediu o valor do
servico, e eu ndo sabia quanto cobrar, porque eu sabia preco de
ebook, livros...mas o que eu tinha feito demorei apenas 15 min para
fazer e nGo podia cobrar o mesmo pregco dos outros servicos.

Entdo para resolver essa questdo utilizei como base o meu saldrio de
professora que era R$20/hr. S6 que eu Nndo mais professora e Ndo
queria ganhar mais esse valor, ent&o escolhi um valor para mim, que
foi de R$120/hr e calculei meu custo. Se eu demorei 15 minutos, fiz as
contas e cobrei R$30. Ela me pagou e depois eu entendi que aguele
valor era muito barato para o que eu estava fazendo, mas foi um
ponto de partidag, eu precisava daguele start.

Eu ja errei muito e cobrei servigos que sairam exatamente o valor do
custo, mas com o tempo Vocé vai se ajustando. Mas com vocé serd
diferente porgue vou te ensinar uam férmula para precificar seu
servico. Ela funciona assim:



Algo que eu fazia quando ia fazer o livro para alguém e ndo sabia
mensurar o tamanho do projeto para dar os custos, eu fazia o
primeiro capitulo de graca. Porgue assim entendia a complexidade e

O tamanho do projeto para cobrar corretamente. Uma sugestdo é
fazer parcialmente o servico de um trabalho maior, ou entregar algo
para a pessoa pagar apenas se gostar. Escolha essas dez pessoas e
ofereca seus servicos. Eu fiz isso na minha vida, eu colhi os frutos,
ainda estou colhendo, continuo crescendo e funciona.

Eu ndo tenho duvidas que
voceé vai conseguir otimos
clientes com essa acdo.



Vocé vai escolher um servico para oferecer e pensar em trés
valores: um valor baixo, um meédio e um valor alto.

*Todo mundo tem esses valores dentro de si, escreva os
primeiros que veem a cabeca.

Agora vocé vai para o segundo ponto: qual que é a sua
capacidade de executar esse servico? Ela € baixa, média ou
alta?

Depois vocé pensa: gual é a sua experiéncia com isso? Porque
ds vezes vocé € muito bom em uma coisa, mas ndo tem tanta
experiéncia. Responda: Baixa, média, alta?

Depois vocé vai para o proximo passo:. qgual o seu resultado
nisso? As vezes vocé é muito bom para fazer, ndo tem tanta
experiéncia, porém os gque realizou teve um resultado incrivel. O
resultado estd ligado a autoridade. Qual é a sua
autoridade/resultado no que estd fazendo? Baixa, média ou
alta?




Agora com essas respostas vocé faz a seguinte conta:

Por exemplo, vocé colocou na sua precificagdo R$300, R$500 e
R$700.

O seu nivel de conhecimento € alto.

O seu nivel de experiéncia é baixo.

E o seu nivel de autoridade € médio.

Enté&o vocé tem: , se for calcular teremos um
resultado meédio somando tudo. Logo vocé vai cobrar o valor que
escreveu na opcdo de preco médio, ou seja, R$500.

Outro exemplo:

Servico: transcri¢cdo de lives. Experiéncia: média
Preco: R$50/R$100/R$200 Autoridade: baixa
Conhecimento: baixo Valor a cobrar: R$50

Agora é a sua vez!

Escolha um dos trés servicos da sua lista:



Defina qual a sua experiéncia.

e [ e | A

Defina qual a sua autoridade ou resultado que teve com isso.

e [ e | A

O preco que vocé vai cobrar é:

Refaca essa formula com os outros dois servigos que escolheu.

Escolha um dos trés servicos da sua lista:
Escolha trés precos para esse servico.

T eo | wewe |

Defina qual a sua habilidade nisso.

e [ e | A

Defina qual a sua experiéncia.

T eo | wewe |

Defina qual a sua autoridade ou resultado que teve com isso.

T eo | wewe | o

O preco que vocé vai cobrar é:




Escolha um dos trés servicos da sua lista:

Escolha trés precos para esse servico.

T T T

Defina qual a sua habilidade nisso.

T eo | wewe |

Defina qual a sua experiéncia.

e | weao | A

Defina qual a sua autoridade ou resultado que teve com isso.

T T Y TR

Essa formula é uma sugestdo porgue sei como € dificil precificar.
Essa conta serve para servigos, caso seja produtos voceé utiliza a
formula para calcular a sua parte.

CHEGOU A HORA DE
TRANSFORMAR O SEU
CONHECIMENTO EM DINHEIRO.

APLIQUE TODOS OS EXERCICIOS
E VEJA A MAGICA ACONTECER!




“VYocé pode até ndo se sentir pronto,
mas ja foi preparado.”
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