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CRIAGAO DE
BIG IDEA

INTRODUCAO

Uma Big Idea € uma ideia atraente que desperta curiosidade, conecta emocio-
nalmente e oferece uma grande oportunidade de transformagdo. Este exerci-
cio ajudard vocé a criar uma Big Idea pronta para ser apresentada de forma
convincente.

ESTRUTURA DO EXERCICIO

Parte 1: Identificagdo do problema e publico

1 Escolha um problema significativo que seu produto ou servigo resolve. Vocé
pode utilizar as respostas j& descritas nos exercicios do mddulo 2.
» Qual é o desafio enfrentado pelo publico?
 Por que ele ainda ndo foi resolvido?

2 Defina quem é o publico-alvo.
« Quais sdo seus interesses, necessidades e objetivos?

Parte 2: Estruturag¢do da Big Idea

1 Formule sua Big Ideaq, incluindo:
« Componente emocional: a transformag¢do desejada ou o impacto positivo.
« Elemento de curiosidade: algo inovador ou surpreendente que capture atengdo.
« Oportunidade: um beneficio tangivel ou uma solugcdo Unica.

2 Teste sua Big Idea perguntando:
« Ela & emocionalmente estimulante?
« Ela desperta curiosidade natural?
« Ela oferece uma mudanca drdstica de vida?

Dicas:

» considere também a credibilidade (use dados, histérias ou provas sociais que validem sua
ideia) e a urgéncia (crie um senso de necessidade imediata para engajar seu publico).



Parte 3: Apresentacgdo da Big Idea

1 Crie um pitch de até 2 minutos para apresentar sua Big Idea.

« Comece com uma frase cativante que resuma a oportunidade.

« Explique como seu produto ou servigco resolve o problema de forma Unica.
» Termine destacando os beneficios para o publico.

2 Ensaie, ajuste, grave ou apresente o seu pitch. Peca feedback e refine para
melhorar cada vez mais.

RESULTADO DO
EXERCICIO

1. Descri¢do clara do problema
e do publico-alvo.

2. Big Idea estruturada com os
trés elementos essenciais.

3. Pitch claro, cativante e ob-
jetivo.

CRITERIOS DE
AVALIAGAO

1. Problema e publico claramen-
te definidos.

2.Big Idea com emogdo, curiosi-
dade e oportunidade.

3. Pitch claro e impactante.
4.Big Idea original e relevante.

5. Coeréncia entre problema e
solugdo.

DICAS

1. Escolha um problema relevan-
te e urgente para o publico.

2.Torne a Big Idea simples e fdcil
de entender.

3. Use palavras que despertem
emocdo e curiosidade.

4. Teste a Big Idea para avaliar
clareza e impacto.

5. Ajuste o pitch para ser envol-
vente e direto.
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CRIAGAO DE UMA
CAUSA FUTURA

INTRODUCAO

Uma causa futura é uma visdo inspiradora que conecta seu publico a algo maior
do que um produto, criando um movimento de inspiragdo. Ao alinhar valores,
emocdes e ambi¢cdes com uma possibilidade no futuro, o lead sonha com a
marca e passa a vé-la como algo indispensdvel.

Este exercicio ajudard vocé a definir e comunicar essa causa para engajar e
fidelizar sua audiéncia.

ESTRUTURA DO EXERCICIO

Parte 1: Definindo a causa futura

1 Identifique o futuro ideal que vocé deseja promover para seu publico.
« Qual transformacdo eles desejom alcangar?
« Como sua oferta contribui para esse futuro?
« Liste as mudangas especificas que eles querem alcangar.

2 Escreva uma visdo inspiradora que resuma sua causa futura.

« Inclua emogdo e propdsito que engajem seu publico. Utilize as suas histérias também para
gerar empatia e conexdo.

Parte 2: Criando a identidade de tribo

1 Crie um nome para sua tribo que represente a causa futura e ressoe com o
publico.
« Exemplo: “Teia de Impacto”
« “Arquitetos da mudanga”

2 Desenvolva uma declaragdo “Eu sou” que permita aos membros da tribo se
identificarem.
« Exemplo: Eu sou um criador de liberdade financeira.
» Eusou




Parte 3: Elaborando o estatuto de liberdade ou manifesto

1 Escreva um manifesto que represente os valores e objetivos da sua tribo.
» Destaque os desafios enfrentados, o propdsito do movimento e a promessa do futuro

ideal.

Dicas:

« Introdugdo: declara sua visdo de forma inspiradora.

« Valores e crencgas: lista os principios que sustentam sua causa.

« Compromissos: mostra agdes ou intengdes claras.

« Chamada ¢ agdo: convida o publico a participar ativamente.

Parte 4: Estabelecendo prémios e marcos

1 Liste 3 marcos ou objetivos importantes na jornada de transformagdo do

cliente.

2 Crie prémios simbdlicos ou incentivos para celebrar o progresso em cada

marco.

» Exemplo: medalhas digitais, certificados ou mengdes em redes sociais.

RESULTADO DO
EXERCICIO

1. Uma visdo clara e inspiradora
da causa futura.

2.Nome da tribo e declaragdo
“Eu sou” para identificagdo
do publico.

3. Manifesto que define os valo-

res e objetivos do movimento.

4. Lista de marcos e prémios
para incentivar o progresso
do cliente.

CRITERIOS DE
AVALIAGAO

1. Relevdncia e atratividade do
nome da tribo e da declara-
¢do “Eu sou”.

2. Coeréncia e impacto emocio-
nal do manifesto.

3. Criatividade e aplicabilida-
de dos prémios e marcos
criados.

4. Alinhamento entre a causa
futura, a identidade de tribo e
os incentivos propostos.

DICAS

1. Escolha uma causa futura
alinhada aos objetivos do
publico.

2. Use linguagem clara e inspira-
dora na visd@io e no manifesto.

3. Crie uma identidade de tribo
simples e fdcil de adotar.

4.Faga prémios e marcos sim-
bdlicos e motivadores.

5. Revise para garantir que
a causa seja inspiradora e
conecte o publico ao movi-
mento.
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CRIAR A HISTORIA DA
PONTE DA EPIFANIA

INTRODUGCAO

Uma Ponte da Epifania é uma histoéria poderosa que conecta o publico a sua nova
oportunidade, por meio da emocgdo, identificagdo e confianga. Este exercicio
ajudard vocé a construir uma narrativa envolvente que inspire sua audiéncia e
a conduza ao “momento a-ha”, ou seja, aquele “clique” que mudou a sua pers-
pectiva.

ESTRUTURA DO EXERCICIO

Parte 1: identificagdo do contexto

1 Reflita sobre o momento em que vocé teve sua epifania.
» Qual era o problema ou desafio que vocé enfrentava?
« Quais eram seus sentimentos e pensamentos naquele momento?

2 Descreva o “veiculo antigo” (o método que vocé usava antes).
« Por que ele ndo funcionava para resolver o problema?

Parte 2: o momento da Epifania

1 Identifique o guia ou inspiracdo que levou vocé ao “momento a-ha”.

« Quem ou o que trouxe d resposta necessdria? Tente relembrar qual foi a sua linha de
raciocinio.

2 Explique a grande descoberta ou nova oportunidade que vocé encontroul.
« Qual foi a mudanga que transformou sua visdo ou resultados?

Parte 3: Conexdo com a Nova Oportunidade

1 Mostre como essa epifania levou a solugdo que vocé oferece hoje.
» Qual transformacdo ela proporciona ao publico?

2 Relacione os resultados alcangcados por vocé ou seus clientes a partir
dessa hova abordagem.



Parte 4: Estruturando a Narrativa

1 Use a estrutura da Ponte da Epifania:
« Histéria pregressa: o que vocé desejava e os desafios que enfrentava.

« Viagem e conflito: os obstéculos e o momento de desespero.

« Epifania: a descoberta que mudou tudo.
« Nova oportunidade: a solugdo que resolveu seu problema.

« Transformagdo: os resultados obtidos e o impacto na sua vida.

2 Simplifique a histoéria para tornd-la acessivel, usando comparagdes com a

ferramenta:
 “Etipo...

RESULTADO DO
EXERCICIO

1. Uma histéria clara e envolven-
te da Ponte da Epifania.

2. Narrativa estruturada com
inicio, meio e fim, seguindo a
|6gica emocional e racional.

3. Conexdo direta entre a epi-
fania e a solugcdo que vocé
oferece ao publico.

CRITERIOS DE
AVALIAGAO

1. Clareza e simplicidade da
narrativa, com linguagem
acessivel.

2. Presenca de elementos emo-
cionais que gerem identifica-
cdo.

3. Conexdo légica entre o pro-
blema, a epifania e a solugdéio
apresentada.

4. Impacto inspirador da histéria
no publico.

DICAS

1. Lembre-se de como vocé se
sentiu antes da epifania -
isso cria conexdo emocional
com o publico.

2. Simplifique conceitos comple-
xos usando analogias com “é
tipo...”.

3. Foque mais na emogdio e
menos nos dados técnicos no
inicio da histéria.

4. Revise sua narrativa para ga-
rantir que ela inspire e eduque
ao mesmo tempo.

5. Pratique a histéria para deixd-
-la fluida e envolvente.
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AS QUATRO HISTORIAS
QUE VOCE PRECISA TER

INTRODUGCAO

Histérias sdo ferramentas poderosas para quebrar falsas crengas e criar cone-
xdo emocional com o publico. Este exercicio ajudard vocé a identificar, estruturar
e contar as quatro histoérias principais que inspiram e convencem sua audiéncia
a aceitar sua nova oportunidade.

ESTRUTURA DO EXERCICIO

Parte 1: identificagdo das falsas crencgas

1 Liste as falsas crengas mais comuns que seu publico pode ter sobre:
« Sua nova oportunidade.
« O framework ou veiculo usado.
« A capacidade deles de executar o plano (crengas internas).
« Obstdculos externos que podem impedir o sucesso (crengas externas).

2 Para cada crenga, descreva as experiéncias que podem ter levado o

publico a acreditar nisso.
Dicas:

» pense com a cabeca de um lead e/ou cliente. Explore possiveis desconfiang¢as sobre o
método.

« Identifique crengas internas. Reconhega medos e insegurangas pessoais.
« Apresente obstdculos externos e avalie barreiras fora do controle do publico.
« Priorize crencas mais relevantes para abordar.

Parte 2: criagdo das histérias

1 Historia de origem: conte como vocé descobriu sua nova oportunidade e o
que o levou a essa jornada.

2 Historia do framework/veiculo: explique como vocé aprendeu ou criou o
método que oferece e por que ele é eficaz.



3 Histéria de crengas internas: compartilhe como vocé superou dlvidas
sobre sua capacidade de executar o plano e dé exemplos de outras
pessoas que fizeram o mesmo.

4 Historia de crengas externas: mostre como vocé superou barreiras
externas ou ajudou outros a fazerem isso.

Parte 3: estruturagdo da “Nova Ponte da Epifania”

1 A Nova Ponte da Epifania € uma histéria que ajuda a transformar uma
crencga limitante em uma nova crenga fortalecedora. Ela conecta
emocionalmente o publico ao seu “momento a-ha”, mostrando como
vocé superou um desafio ou mudou de perspectiva. Ela reescreve as
falsas crencas que os impedem de progredir e guia o publico a adotar sua
solugdio como o caminho para o sucesso.

Para cada histéria, siga o roteiro da Ponte da Epifania:
« O problema enfrentado.
« Ajornada e os desafios.

« O “momento a-ha” ou descoberta transformadora.

» A solucdo e os resultados alcancados.

2 Simplifique a linguagem e inclua elementos emocionais que gerem conexdo.

Parte 4: inventario de histérias

1 Crie um inventdrio com suas histérias principais.

2 |dentifique quais histérias séio mais adequadas para quebrar cada falsa

crenca do publico.

3 Pratique contar as histérias em diferentes contextos para tornd-las
naturais e convincentes.

RESULTADO DO
EXERCICIO

1.

Quatro histérias claras e bem
estruturadas com:

Origem.
Framework.
Crengas internas.
Crengas externas.

.Um inventdrio com as histo-

rias principais prontas para
uso.

.Narrativas alinhadas ds falsas

crengas e que promovem ad
nova oportunidade.

CRITERIOS DE
AVALIAGAO

1. Clareza e simplicidade das
histérias criadas.

2. Presenga de emogdio e identi-
ficagdio em cada narrativa.

3. Conexdo légica entre as
falsas crencgas e as histoérias
usadas para superd-las.

4. Relevdncia das histérias para
o publico e para a solugdo
apresentada.

5. Qualidade do inventdrio e
preparacdo para usd-lo em
diferentes situagdes.

DICAS

1. Seja auténtico e vulnerdvel ao
contar sua histéria de origem.

2.Use detalhes especificos
para tornar as narrativas
mais reais e envolventes.

3. Concentre-se em transmitir
emocdo antes de usar légica
e fatos.

4. Simplifique conceitos comple-
xos com analogias e compa-
ragoes.

5. Pratique suas histérias com
diferentes publicos.
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A NOVA
OPORTUNIDADE

INTRODUCAO

A criagdo de uma Nova Oportunidade envolve oferecer uma solugdo que inspire
transformagdo em vez de melhorias. Neste exercicio, vocé ird identificar o que
os seus clientes mais desejam, mapear os veiculos que @ usaram sem sucesso
e criar uma oferta irresistivel que os conduza ao resultado desejado.

ESTRUTURA DO EXERCICIO

Parte 1: Identificando o desejo do cliente

1 Liste os trés principais mercados ou desejos que sua audiéncia estd
tentando alcangar:
« Saude
« Riqueza
« Relacionamentos.

2 Escreva qual é o resultado especifico que os seus clientes mais desejam
alcangar dentro do mercado escolhido.
o Exemplo: “Perder 10 kg em trés meses” ou “Aumentar em 20% a receita mensal”.

Parte 2: mapear veiculos anteriores

1 Liste todos os veiculos que os clientes podem ter usado para alcangar o
resultado desejado, mas que ndo funcionaram.
o Exemplo: “dietas da moda, treinos intensivos, aplicativos de contagem de calorias”.

2 Para cada veiculo, identifique o motivo pelo qual ndo trouxe o resultado
esperado.
o Exemplo: “muito restritivo”, “falta de consisténcia” ou “complexidade no uso”.

Dicas:

« apds responder as questdes anteriores, relacione as falhas ao resultado ndo alcangado e
compare com a suad solugdo.

* Exemplo:

o Falha: “Dietas restritivas dificultam resultados sustentdveis porque eliminam grupos
alimentares importantes, levando ao abandono precoce.”

e Solugdo: “Nossa abordagem foca em um plano alimentar flexivel que permite equilibrio e
prazer ao comer, garantindo adesdio de longo prazo e resultados duradouros.”



Parte 3: criando a Nova Oportunidade

1 Descreva como o seu produto ou servigo apresenta uma abordagem

completamente nova para atingir o mesmo obijetivo.

» Exemplo: “Um plano alimentar flexivel baseado em hdbitos didrios”.

2 Expligue como sua nova oportunidade elimina as dores associadas aos

métodos antigos e aumenta o status do cliente.
« Exemplo: “Foco no bem-estar ao invés de restri¢do, promovendo salde mental e fisica”.

Parte 4: identificagao de concorrentes

1 Identifique formas de adicionar valor dentro da nova oportunidade,
mantendo o foco no resultado desejado.
» Exemplo: “oferecer um app de suporte didrio, consultas semanais e uma comunidade de

apoio”.

2 Crie pelo menos trés opg¢des de valor adicional que complementem sua

nova oportunidade.

RESULTADO DO
EXERCICIO

1. Lista do mercado escolhido e

o desejo especifico do cliente.

2. Relagdio de veiculos antigos e
por que falharam.

3. Descrigdio clara da sua nova
oportunidade.

4.Trés formas de empilhamento
de oportunidades para au-
mentar o valor da oferta.

CRITERIOS DE
AVALIAGAO

1. Clareza no desejo do cliente.

2. Andlise dos veiculos anterio-
res e seus problemas.

3. Originalidade na nova oportu-
nidade.

4. Coeréncia no empilhamento
de oportunidades.

5. Foco em transformagdo, ndo
melhorias.

DICAS

1. Foque no impacto emocionall
e no objetivo do cliente.

2.Mostre como sua solugdo é
melhor, sem criticar outras
opgodes.

3. Use linguagem positiva e
inspiradora.

4.Dé exemplos claros da trans-

formagdo que sua oferta
proporciona.

5. Destaque a inovagdo e facili-
dade da nova oportunidade.
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DEFINIGAO DE POSICIO-
NAMENTO DE MERCADO

INTRODUGCAO

Os desejos universais ddo origem aos principais mercados. Sdo eles: salde, ri-
queza e relacionamentos. Os trés ddo origem a submercados quando as empre-
sas buscam escapar da saturagdo e, dentro deles, existem nichos que oferecem
oportunidades especificas para atender ds necessidades dos consumidores.

Este exercicio permitird que vocé explore os 3 e desenvolva habilidades para
identificar nichos Unicos.

ESTRUTURA DO EXERCICIO

Parte 1: Identificagdo do Mercado e Submercados

1 Escolha um dos mercados principais:
« Saude
« Riqueza
» Relacionamentos

2 Liste trés submercados relacionados ao mercado escolhido.

Parte 2: Andlise do Submercado e Mapeamento de Nichos
1 Escolha um submercado da lista anterior.

2 |dentifique dois nichos especificos dentro desse submercado.

3 Para cada nicho, responda:
 Qual é o principal problema ou necessidade do publico?
» Quem sdo os consumidores mais provéveis (idade, estilo de vida, profissdo, etc.)?
+ Quuais solugdes ou concorrentes & existem nesse nicho?



Parte 3: Diferenciagdo no nicho escolhido
1 Escolha um dos nichos identificados.

2 Analise os concorrentes diretos:
» Quais sdo os principais pontos fortes e fracos das solugdes existentes?
« Qual é a principal percepgdo dos consumidores sobre esses concorrentes?

3 Identifique o diferencial do seu produto ou servigo:
« O que ele faz de forma Unica ou melhor que os concorrentes?
« Qual necessidade ou problema ele atende de forma exclusiva?

Parte 4: Definigdo do posicionamento de mercado
1 Com base nas andlises anteriores, defina o posicionamento do seu produto

OU Servigo:
« Complete a frase:

“[Produto/servi¢o] € a melhor solugdo para [problema/necessidade] porque oferece

[diferencial especifico].”

2 Escreva um pardgrafo que descreva como vocé deseja que os
consumidores percebam sua marca ou produto.

RESULTADO DO
EXERCICIO

1. Mercado principal e submer-
cados identificados.

2. Um nicho detalhado com and-
lise especifica.

3. Diferencial claro do produto
ou servigo.

4. Declaragdo objetiva de posi-
cionamento.

5. Paragrafo descritivo sobre o
posicionamento desejado.

CRITERIOS DE
AVALIAGAO

1. Identificagdo clara de merca-
do, submercados e nichos.

2. Andlise relevante de concor-
rentes e necessidades do
publico.

3. Diferencial original e vidvel.

4. Coeréncia entre o nicho e o
posicionamento.

5. Posicionamento bem definido
e claro.

DICAS

1. Escolha um nicho com dife-
rencial claro, alinhado a um
desejo universal principal.

2. Pesquise e use dados reais
como referéncia para identifi-
car problemas, necessidades
e publico-alvo.

3. Certifique-se de que o dife-
rencial seja percebido como
valioso e relevante.

4. Crie uma categoria Unica e
com potencial de lideranga.

5. Verifique o interesse real do
mercado e a disposi¢dio para
pagar pela solugdo.



