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COMO [FUNCIONA

Comece a narrativa chamando atengdo do seu
publico para um GRANDE problema pelo qual vocé
sabe que ele possui. Em seguida, anote em um papel
para desenvolver seu texto.

Em seguida, vocé se aprofundard mais nessa dor,
contando algo vivido por vocé e pela sua cliente. Caso
vocé tenha totos para ilustrar esse momento, melhor
ainda! Isso tard com que o leitor possa imergir mais

ainda na histéria contada.
Quando vocé mostrar ao seu cliente que esta
espelhando a dor dele em vocé, ele sentird

identificagdo e esse sentimento é muito poderoso.

Veja como vocé estd trabalhando neste tema:

ATENCAO - DOR - IDENTIFICACAO.

Vamos ao exemplo abaixo.






I- "Vocé quer esse resultado x? (mostre foto ou provo
social do que vocé estd vendendo) -> Se vocé quiser
adicione uma meta de reagdes para aumentar o

engajamento do seu POST.

2- "Vocé sente que estd incomodando o seu cliente
para vender e continua estagnado no mesmo lugar
sem resultados™”

3- "Primeiro, elimine a crenga de que vender é algo
ruim (aqui vocé pode alterar o texto conforme o nicho

que vocé trabalha)

4. "Isso que vocé mais teme, fard o seu cliente (ou
parceiro, paciente...) se apaixonar por vocé se fizer
isso da forma correta...

5. "Vocé sabe que é meu trabalho vender! Sabe que
estou aqui para vender, e se estd aqui é porque sabe

que ndo sou a vendedora chata que vocé conhece...



1 . .
6- "Eu te otereco narrativas que te fazem se apaixonar
pelo meu conteldo e vocé pode tazer a mesma

coisa."

/- "A primeira coisa é saber ser intencional. Tudo que
voce posta precisa seguir uma linha coerente sem
dispersar sua audiéncia.”

8- "Fazer cada conteldo de uma forma diferente sdé
R N . . . 5 1
vai atastar sua audiéncia e tirar do foco principal

9- "Mostre que o seu produto vai proporcionar
resultado ao invés de focar nas caracteristicas dele”

10- "Para vender bem, vocé ndo precisa de muitos
seguidores, precisa saber ser persuasiva do inicio ao

fim"

11. "Depois de ter resultado X mesmo com poucos
recursos vou te passar essa mesma habilidade para
vocé. E por isso, hoje é seu dia de sorte..."

12. FACA A SUA OFERTA.



ARRATIVA 2 ’
MERECEDORA




I ~ . . n
- "Eu ndo gosto disso que tizeram com vocé. Por que

fizeram comigo também... " (este topico causard curiosidade

na sua audiéncia para entende do que vocé estd talando)

2- "Desde que eu era uma crian¢a, me colocaram em uma
caixinha. Me disseram como eu deveria agir, qual protissdo
seguir, quem eu deveria me tornar, e por muito tempo

1

acreditei nisso’" (Aqui vocé pode adicionar uma enquete

perguntando se suas seguidoras passam pelo mesmo)

3- "Acreditei que a unica torma de ganhar bem seria com
um emprego estabilizado, ter uma vida pacata e que haviam

sonhos que jamais seriam para mim”

4- "Hoje, eu percebo que eu merego mais. E vocé também

merece."

5- "Com esse aparelho que vocé usa para ver videos o dia
inteiro, vocé pode usar para vender todos os dias através da
internet aparecendo ou sem aparecer'.

6- "Vocé sé precisa de um passo a passo simples, pois € um
diamante prestes a ser lapidado...”



7- "Ndo deixe mais que ninguém possa ditar sua vida, ou
até quanto é possivel uma mulher comum como eu e

vocé devemos ganhar"

8- "Esteja pronta para viver o extraordindrio a partir de

agora... eu vou te oferecer a chance que gostaria de ter
recebido hd anos atrds, vocé é PRIVILEGIADA."

9- FACA A OFERTA COM PROVAS SOCIAIS NO FUNDO.






- "Tudo bem vocé ndo querer mostrar o seu rosto, eu
também ndo quero. Sempre fui timida, gosto de
preservar minha identidade, mas isso nunca me impediu

de buscar os meus resultados...”

2- "Vocé também pode usar a internet para vender todos
os dias sem mostrar o seu rosto, e as pessoas jamais
saberdo disso."

3- "Vou liberar uma STORYAULA para vocé aprender
como eu consigo fazer isso todos os dias” (SE QUISER,

FACA META DE ENGAJAMENTO)

4- "Vender sem aparecer é simples. Vocé precisa se
destacar para que a audiéncia lembre-se de vocé, por

isso, & importante ter uma identidade visual no seu perfil”

5- "Em seguida, chame seus seguidores por um apelido
criado por vocé para gerar mais conexdo e proximidade”

6- "Para vender, é importante que vocé saiba como usar
COPYS persuasivas e aqui que estd o verdadeiro ouro”



/- Aprenda de forma rapida e tacil como vocé vai
transtormar o seu pertil em uma mdquina de vendas

mesmo que vocé nao aparega através de COPYS
PERSUASIVAS que o seu cliente ndo vai tirar da mente.

8- FACA A OFERTA.






I- "Vocé ja parou para imaginar onde vocé gostaria
de estar daqui a 6 meses?" (ENQUETE)

2- "Serd mesmo que vocé gostaria de estar nesse
mesmo lugar remoendo o que vocé poderia estar
vivendo se ndo tomasse uma decisdo?" (ENQUETE)

3- "Em XXX ano eu decidi tomar a decisdo que
mudou minha vida, eu estava cansada de acordar
todos os dias naquela mesma realidade e ndo

conseguir progredir’

4- "N&o houve virada de chave pra isso, eu sé querio
mudar o que estava vivendo e percebi que jé
possuia tudo que poderia me proporcionar essa

mudan¢a’

5- "Eu ndo queria mais saber o que meus familiares

estavam dizendo, o que meus amigos achariam

disso... Até porque isso nunca me trouxe nada além

de medo”



6- "Quando decidi ser mentora em negdcios digitais,
percebi que muitas mulheres se encontravam na mesma
situagcdo e por isso a minha missdo € encoraja-las todos

os dias a serem o melhor que podem ser"

7-"Vocé daqui a 6 meses poderd estar completamente
irreconhecivel se tomar essa decisdo. Pois, a decisdo é
sud. Vocé estd no controle da sua vida'.

8- FACA A OFERTA.






I- "O que vocé vive hoje te permite sonhar mais alto?"

2- "Vocé ja parou pra pensar como vocé se sentiria
viajando para o pais que vocé sempre sonhou? (Aqui vocé

pode adicionar outras perguntas como: se sentir linda em

um biquini? Concluir todas as suas taretas sem se sentir

cansada?)

3- "Se vocé tem esse sentimento dentro de vocé é porque
seu coragdo vibra por isso, e se estd em vocé, é

perfeitamente possivel de ser realizado.”

4- "No ano de XXXX era meu sonho estar trabalhando em
casa poucas horas no dia enquanto eu ainda cumpria

hordrio em um péssimo lugar'.

5- "Hoje tenho essa oportunidade que me permite faturar
todos os dias fazendo...” (insira aqui o que vocé faz ou

ensina)

6- "Isso para mim um dia foi uma possibilidade, eu apenas

sonhava, mas eu fiz se tornar realidade com for¢a de

vontade e resiliéncia. '



/- "Amiga, por mais quanto tempo vocé vai ficar
pensando apenas na possibilidade e vai deixar de

agir?"

8- "Tempo € um recurso escasso que ndo pode ser
comprado, e vocé estd desperdicando ele por medo
de enfrentar uma tase que trard uma nova realidade

para vocé."

9- "Eu me comprometo a te ajudar a sair do lugar
onde vocé estd, mas vocé precisa QUERER. Me chame

no direct para mais informagdes”

10- Vocé poderd ofertar no direct ou no storie

seguinte com o link.



NARRATIVA 6

DO ANALISE DI
INA




1- "Hoje tarei algo por vocé que vai mudar seu rumo.
J go p 9
Escolherei uma pessoa para fazer uma andlise de
pertil e o que poderd melhorar para aumentar suas
vendas/engajamento/posicionamento’ (escolha o

melhor op¢do que se encaixa no seu nicho)

2- Nesse storie vocé segmentard ele em pelo menos
6 partes tazendo a andlise em texto do que podera

ser melhorado no pertil da pessoa que vocé estd

fazendo essa andlise.
3- Em cada storie ressalte um problema que podera
ser resolvido. Aproveite também para apontar para
sua audiéncia que os problemas que ela estd tendo
é o que a grande maioria possui, dessa forma, vocé
causard intriga nas pessoas para algo que elas
precisam resolver.

4- Otereca nos ultimos stories o seu produto como
solugcdo e limite a quantidade de vagas para fazer

isso, se quiser, ofereca um COMBO. Converte bem!



NARRATIVA 7
PLANEJE-SE COM /
_+AUDIENCIA




- "Como ¢ inicio do més, faremos juntos hoje um

planejamento mensal”

2-"Para que o nosso més seja abundante e prospero,
é necessdrio comecgar a se organizar através das
metas... Costumo me tazer essas perguntas, e vou

fazer para vocé também”

3- "Quanto vocé planeja taturar esse més? Vocé
ainda se limita em relagdo ao que vocé quer
alcangar? Qual estratégia vai adotar para tazer
isso?"

4- "Ao contrdrio que muitos pensam, vender todos os
dias ndo é sorte! Requer uma mente estratégica e
qual o plano perfeito para vocé tracar o seu
caminho”.

5- "Quando vocé executa o plano da forma correta,

ele é praticamente intalivel, pois o que vocé precisa
tazer é se moldar ao comportamento da sua

audiéncia"



6- "Quando vocé taz essa andlise consegue
identiticar qual o produto perteito para oterecer
para eles todos os dias, e assim vdo se sentir mais

N

contfiantes e sentir desejo para comprar com vocé.
/- "Tudo que eu aprendi estd nesse material, e
somente hoje ele estd com desconto exclusivo.

Aproveite enquanto hda tempo!”

8- Oterte seu produto.






- "Algo que sempre escuto é: Tenho medo de
comecar no digital. Mas sempre parei para retletir
que medo é esse que sentem’”

2- "Sempre dizem que a venda é um dom. Mas ndo
é verdade, a venda é uma habilidade que vocé

7 .1
constroi

3- "A sua vida inteira vocé vendeu. Vocé vende o
SHEIN toda vez que abre a boca e diz que comprou
um vestido de 14"

4- "Se almoga em um restaurante bacang, indica

ora uma amiga e tala da sua experiéncia. Mesmo

que vocé ndo esteja vendendo, alguem colocou o
dinheiro no bolso com sua indicagdo”

ENTAO PORQUE NAO PODE SER VOCE?

5- "Vocé tem a total capacidade de vender todos
os dias no digital, seja produto tisico ou online”



6- "Vocé precisa trabalhar a sua mentalidade e
entender que tfambém consegue e € merecedora
disso’

/- "Nessa jornada, eu serei a pessoa que vou te
ajudar a escalar seus ganhos desde o primeiro dia
e mostrar o passo a passo para fazer isso”

8- "Hoje estarei disponibilizando mais algumas
vagas para acompanhamento individual para que
vocé ndo tenha medo de vender, pois eu vou estar

guiando seus passos'.

9- OFERTE O PRODUTO NO STORIE SEGUINTE.



~w

NARRATIVA O
O POSICIONAMENTO

g




I- "Os clientes que vocé atrai depende da tormao
que vocé se posiciona, entdo se vocé estd atraindo
pessoas que ndo estdo dispostas a pagar pelo ouro

que vocé oferece, precisa mudar isso'.

2- "Acredite, eu passei por isso quando eu
comecei, so atraia pessoas que queriam meu
conhecimento que investi tanto para ter DE

GRACA"

3- "Precisei entender onde eu estava errando, e vi
que o que eu estava fazendo estavo
completamente errado, eu ndo podia mais
desrespeitar minha jornada, meu conhecimento e o

meu império dessa forma”

4- " Resolvi mudar o meu posicionamento, mas
como eu fiz isso sozinha, demorou muito tempo, e
por conta disso, acabei perdendo mais dinheiro
ainda”



5- "N&o me culpo por isso, na época eu ndo tinho
acesso ao conhecimento que em apenas 1 SEMANA
poderia multiplicar o meu faturamento dessa

forma...

6- 'Portanto, encare isso como um PRIVILEGIO.
Vocé terd acesso ao que eu ndo tive e poderd
mudar seus resultados de forma mais simples do

que imagina’

/- "Para essa oterta ticar ainda mais especial,
estarei aqui para fazer o seu acompanhamento e

melhorar ainda mais o seu negodcio”

8- FACA A OFERTA.



RRATI
TORY AULA -
VENDAS

_

»



- "Talvez vocé ainda ndo saiba, e por isso que
continua no mesmo lugar. Para vender todos os dias é
necessdrio que vocé entenda sobre FUNIL DE VENDAS.

Vou explicar tudo para vocé, sé basta reagir a esse

storie..." (Cologue meta de reagdes)

2- "0 topo do tunil é responsdvel para captar seus

potenciais clientes que vocé converterd logo em
seguida. Uma das razdes para vocé NAO ESTAR
vendendo, é porque sé estd investindo em conteudos

de topo de tunil, o que é um erro que muitos cometem”

3- "O meio serd responsavel por elevar a consciencia
dos seus clientes e faze-los entender mais sobre o que
vocé vende, dessa forma, vocé colocard eles em ponto

de bala para que a venda seja realizada”

4- "Agora é a hora da oferta, quando vocé tizer a

oferta, seu cliente estard preparado para comprar de

Anll

vOoCe



5- "Agora que vocé sabe que precisa dessas trés
etapas para fazer uma venda bem sucedida, é
necessdrio que saiba como desenvolver cada uma

delas como uma verdadeira mestra”

6- "APRENDA COMO AQUI -> (FACA A OFERTA)."






