


E um perfil que mostra o servico ou produto vendido. E muito usado para lojas e
consultérios ou por empresas gue ja possuem uma equipe muito grande e nao € mais
o dono quem fica ali no Instagram.

Exemplos:
NV
Imagine Jeans
Clinica Seven



https://www.instagram.com/bynv/
https://www.instagram.com/imaginejeans_oficial/
https://www.instagram.com/clinicaseven/

Nao caia na cilada de falar somente sobre os servicos e produtos disponiveis.

Eu fiz isso com a loja de roupas que eu tive e fol o maior fracasso. Era um perfil de 30
mil seguidores com apenas 1 venda por més. Aprendi, na pratica, o que NAO fazer.



Apesar de ser um perfil mais institucional, € importante ter uma humanizacao da
empresa, mostrar que existem pessoas por tras daquilo.

O exemplo da Nati Vozza € o ideal: ela é a fundadora da NV e cria conteddo no seu
perfil pessoal de forma espontanea (com muita estratégia!) sobre a sua rotina e
mostra como usa as pecas da marca com as outras pecas do seu guarda-roupa. Isso
gera um baita desejo e leva as seguidoras ao Instagram da marca para saberem mais
detalhes dos produtos e fazerem suas compras.


https://www.instagram.com/nativozza/
https://www.instagram.com/bynv/

Maaas esse € o cenario ideal, nem todo fundador esta disposto a criar conteddo no
perfil pessoal, seja porque nao gosta de exposi¢cao ou porque tem outras funcoes.

Entao, como lidar guando o dono nao quer aparecer?

Vamos usar e abusar do storytelling!



Quais sao os diferenciais da marca? Quando ela foi criada? Ela € uma empresa
familiar? Quem sao os clientes dela? Como usar os produtos? Quals servi¢cos sao
prestados?

Tudo isso faz parte da estratégia do perfil vitrine. Claro que o engajamento nao vai
ser mil maravilhas, pois a principal ferramenta de interacao sao as fotos pessoais. Mas

é possivel fazer um trabalho de destague com essas informacoes.

Olhem o perfil vitrine da minha cliente:



Empresa familiar: Imagine Jeans

Como montamos o calendario? Primeiro, entendendo qual é o publico: revendedoras
do Brasil inteiro que vém pra SP comprar roupas no atacado.

No primeiro més, definimos a linha editorial com os temas:
Principal - Jeans e Moda
Secundario - Vendas


https://www.instagram.com/imaginejeans_oficial/

Percebemos que os posts de vendas nao conectavam muito com a cliente dela, cada
uma tinha a sua propria forma de vender e elas nao estavam interessadas em
aprender sobre vendas de varejo com uma marca de atacado. Fez todo sentido
quando identificamos iIsso.

Mudamos o tema secundario para dicas do Bras no calendario de posts de
Dezembro/2021.



https://docs.google.com/document/d/1TNGniPnkBwddGdEL10Ts4HJm3XdG2GRXbCEtPfCvtlE/edit

Em Janeiro/2022, mudei o formato de calendario de posts que eu fazia enquanto
montava a aula pra vocés e olha como a lista da cliente ficou muito melhor:

Posts de Janeiro/2022



https://docs.google.com/document/d/1BlW5zBvFln0EaAWpE7U7QmQuZrXcKuWTX_5n7zPXJD0/edit

Substitua o tema pessoal por bastidores, depoimentos e dicas que a cliente da marca
gostaria de saber. Por exemplo: look do churrasco, feedback de um cliente, sessao de
fotos da nova colecao, equipamentos usados, fechada do consultério, TBT da
Inauguracao.

|lsso mostra que a marca € REAL.



Se possivel, coloque fotos dos clientes (sempre peca autorizacao antes) e da equipe.
Se os donos e a equipe nao quiserem aparecer, foque nos clientes: peca fotos e
depoimentos em texto mesmao.

Mostre que agquela marca ¢ real, essa € a maior objecao de um perfil vitrine: parece
fake.



Contratar influencers do nicho;

Fazer parceria com pessoas da cidade;
Criar uma promoc¢ao de lancamento;
Anunciar no jornal/insta do bairro.



