


Como vocé viu na quarta aula do curso:

SAo 0s assuntos que o cliente vai abordar no perfil dele, além do que ele |0
vende. Vale tanto para o feed quanto para os stories.

E importante montar uma linha editorial para que as pessoas tenham
vontade de seguir o perfil do seu cliente, fica muito mais interessante de
acompanhar. Um perfil que so fala de trabalho e tenta vender o tempo todo
€& muito chato, ninguém gosta de seguir.



Sim! Um perfil vitrine (oquele gue sO posta fotos de produtos)
provavelmente ndo vai ter, mas o funil de vendas precisa ser feito no perfil do
dono (Como €& 0 caso da Nati Vozza com a marca Nv).

Se 0 dono ndo usa o proprio perfil, devemos criar uma linha editorial para o
perfil vitrine, ent@o! Com dicas de como usar os produtos, por exemplo.




precisamos enviar o briefing para o cliente. O briefing € um qguestiondrio que
enviamos Ao cliente com o objetivo de conhecer melhor a empresa dele.

E essencial que a gente tenha essas respostas antes de comegarmos o
prestar o servigo de social media, ok?

Sem elas, ficamos sem saber qual é o diferencial da empresa, qual € o tema
secundario, o principal...




O briefing pode ser feito na ferramenta que vocé achar melhor e seus
clientes mais se adaptarem. Eu ja fiz no Canva e, atualmente, uso o Google
Forms. E uma ferramenta gratuita e muitooo pratica.



f

Briefing

LINHA EDITORIAL
OMX,Q%

S0 a0 @ Canva ou Google Forms:
cuol o suaprofisao? https:/ /forms.gle/gkAMTQydxGYERNPVA

Vocé tem uma formagéo?

O que vocé vende?

Qual o diferencial do seu servigo? Algumq de VOCéS USO um formOtO

Quem é o seu cliente?
Onde o cliente contrata seus servigos? d Ife re nte ?
Quais seus hobbies?

Vocé é casada, tem filhos?

OBRIGADA!



https://forms.gle/qkAMTqydxGYERnPVA

I.Tema principal: o que o cliente vende. Representa /0% do conteldo do
perfil.

2.Tema educativo (ou secunddrio): o que a persona quer aprender/tem

iInteresse em saber. Representa 20% do conteldo.

3.Tema pessodadl ou bastidores: mostrar que existe uma pPessoo (ou uma

equipe inteira) por trés da marca. E aqui que o perfil fica interessante.

Essa combinagdo torna cada perfil 100% Gnico. E impossivel ter 2 linhas
editoriais idénticas.



Como saber qual € o interesse da persona? Além do briefing,

pesquisar temas relacionados Ao servico o

VaMos
profissiono
de esma
quer

Is da drea. No tema principal, faremos posts sobre un

que ele vende.

SUpOr que a sua cliente & manicure e tem um curso o

podemos

ue o cliente presta ou ao produto

ue forma
Nas, técnicas

tacdo, etc. E no tema 2? O que serd que uma manicu

re iniciante

oender? Como abrir um CNPJ, talvez? Podemos defini
educativo como "‘empreendedorismo’.

r o temad



Agora, vamos supor gue a suad cliente & manicure e trabalha em um saldo.
Ela ndo quer formar profissionais da area, quer focar no cliente final:
mulheres que desejam fazer as unhas.

No tema principal, faremos posts sobre cuidados com as unhas, novas

colecoes de esmalte, etc. E no tema 27 O C

ue serd que a manicure pode

ensinar pra cliente? Talvez a cliente dela seja uma mulher vaidosa? Entdo, o
manicure pode falar sobre "autoestima’ no perfil dela.



Percebeu que a linha editorial &€ o que vai diferenciar um perfil do outro?

Mesmo gue o seu cliente tenha a mesma persona, vamos supor que os
temas 1 e 2 da linha editorial serd@o iguais (o que é muitooo dificil de
acontecer).

E af que o tema 3 entra! £ impossivel que os seus clientes tenham a mesma
rotina, gostem das mesmas coisas, dssistam os mesmos filmes.



Por iIsso, mesmo que seja somente sobre 0s bastidores da empresa,
precisamos convencer o cliente a postar algo além do contetdo. Talvez ele
NnAo aceite no primeiro més, mas va falando sobre isso até ele aceitar.

E isso que vai fazer as pessoas se conectarem e se identificarem com uma
Marca e, conseguentemente, comprarem dela em vez de qualguer outra.



Vamos ter uma aula completa sobre funil de vendas, mas resumindo:

Topo de funil: atrair mais pessodas;
Meio de funil: aprofundar o relacionamento;
Fundo de funil: vender (ou fazer a pessoa se cadastrar em uma lista, por
exemplo).




O tema principal (ou tema 1) é o servico ou produto que o cliente vende. Aqui
vamos ter as 3 etapas do funil: topo, meio e fundo.

Emn qual proporcdo? Depende do objetivo do perfill Lemibra que o briefing tem
essa pergunta? Entdo, por isso é tdo importante analisarmos as respostas do
cliente.

Se 0 seu cliente estd inaugurando a loja, por exemplo, pode ser mais
interessante focar em topo de funil agora, certo? Pra atrair varias pessoas pro
dia da inauguracdo.



E se o cliente estd em época de lancar o curso online? Pode ser fundo de funil no
semana do lancamento, mas antes ele vai precisar de muito topo de funil (pra
trazer mais pessoas) e meio de funil pra ensinar sobre o tema do curso, certo?

A linha editorial varia de acordo com o objetivo daguele més. Mas, se for um meés
sem nada especial, podemos distribuir os posts da seguinte forma durante as
semanas:

| topo de funil
I meio de funil
| fundo de funil



O tema secunddrio (ou tema educativo) aborda um tema que a persona tem
interesse. Por exemplo: um perfil gue vende roupas femininas vai falar sobre
Moda no tema principal. Que tal falar sobre autoestima no tema educativo? A

persona (cliente ideal) pode ter interesse!

Aqui, vamos ter somente 2 etapas do funil: topo e meio. Por que ndo tem

CcOom

fundo? Porque o cliente ndo vende esse servigo! E apenas um tema

olementar para ensinar os seguidores e tornar o perfil mais interessante,
justamente pra néo focar 100% na venda de produtos/servicos.



O tema 3 aborda a vida pessoal do empreendedor ou 0s bastidores da
empresa.

Por ser uma forma do cliente conhecer melhor quem esta por trads da empresa,
o tema 3 s6 tem posts de meio de funil! Justamente porque € uma forma de
aprofundar o relacionamento com o publico.

Exemplos de posts: TBT, dica de série ou filme, fim de semana em familia, lugar
gue gostou de conhecer...



A proxima aula serd somente sobre o calenddrio editorial, mas acho
interessante a gente ja pensar em como distribuir a linha editorial no
calenddario.

No meu método, recomendo a distribuicdo semanal de posts dessa forma:
- 3 posts do tema principal;
- | post do tema educativo;
- 3 posts pessoais/bastidores



Em quais dias da semana postar? Depende do publico daquele perfill Mas, de
modo geral, a distribuicdo costuma ser assim:

- Posts sobre o produto (tema1): segunda, terca e quarta;
- Post educativo: sexta-feirag;
- Posts pessoais/bastidores: quinta-feira (TBT), sdbado e domingo.



Nos dois! Adorel a sugestdo da Bruna Souza, nossa colega SM que deu aula
sobre gerenciamento. Fazia isso intuitivamente, mas ndo sabia explicar. Elo
explicou super bem:

Nos stories, vocé inverte a propor¢cdo da linha editorial. Ou seja:
- /0% sobre conteddo pessoal e bastidores;
- 20% sobre tema educativo;
- 10% sobre o tema principal.



Lembrando que nada é obrigatdrio ou regra! No Instagram, tudo é teste. O que
funciona no perfil de uma empresa pode ndo funcionar no de outra.

Mas, quando estamos comecando a trabalhar com o perfil, € importante seguir
essas orientacdes para que elas te deem um norte. Conforme vocé for
conhecendo melhor a audiéncia daquele cliente, vocé vai brincando com as
proporcdes e personalizando o conteudo dele.



Por exemplo: eu percebi que a minha audiéncia prefere stories. Entdo, eu falo
Muito sobre o meu trabalho nos stories, principalmente quando abro caixinho
de perguntas. Mas também mostro bastante da vida real de uma SM por |
(tema 3 da linha editorial).

O tema educativo (no Meu Caso, motivoc;c‘jo) dparece mais no feed.

Ndo se prenda ds proporcoes! Elas servem pra te orientar e facilitar o seu
trabalho, ndo para te travarem.



Vamos fazer uma linha editorial ao vivo?

Quem teve dificuldade em montar a linha editorial pra algum cliente? Vamos
pensar juntas!




e Montar a linha editorial do seu perfil.

e Praticar 3 linhas editoriais diferentes.

e Praticar 2 linhas editoriais pra Nutricionistas: 1 vende cursos pra outras
nutris e outra atende pacientes.

e Fazer um post ou story explicando porque postar s6 foto de produto
diminui as vendas.




