Aqui nesta aula estaremos explorando a importância de criar uma metodologia eficiente para ampliar nosso conhecimento. 
Com o avanço da tecnologia e o aumento da produção de conteúdo, é cada vez mais difícil filtrar as informações relevantes. Além disso, a commoditização da tecnologia e da inteligência artificial também está se tornando mais comum. 
No entanto, ainda podemos nos diferenciar pela metodologia que utilizamos para conduzir as pessoas a um objetivo específico. 
Recomenda-se criar uma metodologia que una diferentes áreas de conhecimento, ao invés de abordá-las separadamente, para evitar a percepção de que o conteúdo é igual aos outros disponíveis. Uma metodologia bem estruturada facilita o ensino e cria um senso de valor percebido maior pelos usuários. 
Além disso, uma metodologia eficaz nos permite adaptar nossas ofertas em diferentes formatos, proporcionando maior personalização e serviço de qualidade. 
Por fim, é importante estabelecer uma ordem específica para os diferentes formatos de oferta, com o livro sendo o último, para evitar erros comuns na estratégia de vendas.
Eu lancei um livro com o mesmo nome do programa que eu estava vendendo e apesar de não ter parado as vendas, atrapalhou um pouco o processo. No entanto, acredito que ter um livro publicado é uma das melhores ferramentas para gerar autoridade como especialista no assunto. 
Eu tenho dois livros publicados, sendo um deles vendido em todas as livrarias do Brasil. O segundo livro que criei foi usado como uma estratégia para anúncios e complementou algumas dicas que não ensinava no programa. É importante ter cuidado com a ordem das estratégias para não prejudicar as vendas. 
Existem duas metodologias, uma externa para ensinar o conteúdo e outra interna para gerar resultados diferenciados. A metodologia interna é uma propriedade intelectual que contribui para tornar meu trabalho diferenciado. 
Por exemplo, tenho chatbots específicos que criei para criação de anúncios, mas não revelo como os criei, pois faz parte da minha metodologia interna. Ter acesso a essa metodologia proporciona resultados acima da média, mas costumo oferecer isso como parte de uma oferta maior. 
A metodologia externa envolve passos como definir o público-alvo principal, criar acrônimos e dividir o processo em três a cinco passos.
Aqui menciono também a importância de ter clareza nos passos necessários para alcançar determinado resultado. Destaco que é fundamental ouvir os clientes e adaptar a metodologia conforme suas necessidades. 
Além disso, sugiro criar um acrônimo ou usar a mesma letra inicial para cada passo, o que facilita o ensino e a compreensão do conteúdo. 
Eu utilizo um acrônimo chamado EJACA ao criar uma copy persuasiva. E menciono a importância de dimensionalizar as ideias usando templates e gráficos, tornando-as mais visuais para o curso. Por fim, recomendo pesquisar frameworks e templates para criar representações visuais efetivas.
Eu gosto de ter uma estrutura visual com ícones para me orientar. Testo e melhoro conforme aprendo. 
A metodologia não precisa ser estática e pode evoluir. O conteúdo que mais importa é a comunidade, mas antes de pensar nisso é preciso começar a ganhar dinheiro. 
É melhor ter um público e uma oferta que convertem antes de criar conteúdo. Inverti a ordem dos passos para garantir que já tenho uma base sólida. Comecei com a cópia e depois criei os outros conteúdos. Usei ícones customizados para dar mais impacto e valor ao meu material. Tenho vários exemplos de outras metodologias que funcionam.
Começamos essa parte dos módulos com letras relacionadas a Marketing, Mercado, Mídia e Mercadoria. Fizemos isso de propósito. 
O primeiro módulo trata da Máquina Automática de Vendas, dividida em três passos: tráfego, vídeo de vendas e um produto. 
Em seguida, temos o módulo do Sistema Acelerador de Marketing, que é outro produto meu. Usei o Canva para criar essa ferramenta e achei uma ideia legal. Tenho até um material plastificado com anúncios que fiz usando essa ferramenta.
Essa ferramenta é ótima para chamar atenção e é o segredo para alcançar o sucesso. Se quiser baixar uma versão gratuita e aprender a usá-la, participe do meu workshop. A mensagem que passamos é muito interessante, pois chama atenção e tem valor. Perry Belcher também utiliza essa estratégia de plastificar materiais para causar impacto.
Fazer algo um pouco a mais do que os outros já destaca e diferencia você. Tudo isso vai somando e fazendo diferença. Eu apontava e dizia que ensinaria a preencher no meu workshop, que era um webinário gravado e que funcionava muito bem, vendendo por muitos anos.
Outra ideia que tive veio do Business Model Canva. Perceba como pego ideias diferentes de outros lugares e adapto para o que estou fazendo. Vou dar alguns exemplos na aula no ChatGPT para mostrar na prática.
Comecei com a parte do perfil do cliente ideal, algo que já foi abordado em outras aulas. Gosto de ter o perfil do cliente ideal e um resumo da oferta, pois isso me ajuda a contextualizar e ter uma resposta mais calibrada. Isso conecta com o público e a oferta, que são os 80% do axioma que aprendemos antes.
Agora vamos gerar a copy, que é a parte mais simples. Tenho o perfil e começo a criar. Isso ajuda para desenvolver uma metodologia, utilizando o acrônimo PROMPT: Persona, Roteiro, Objetivo, Modelo e Panorama. 
Também uso essa ideia de acrônimos para mim mesmo, quando escrevo um prompt do zero. Depois de obter resultados, continuo transformando.
Peço para o GPT fazer dez sugestões diferentes de um acrônimo, sigla ou mnemônico. Dar exemplos do acrônimo PROMPT e receber sugestões para a criação dessa metodologia.
O objetivo do chat é fornecer sugestões de metodologia. Eu gostei de algumas sugestões, mas pedi para mudar algumas coisas. Depois, ele desenvolveu mais sugestões e me deu mais algumas. 
No Code, passamos pelo mesmo processo, onde eu coloquei o perfil do cliente e ele gerou sugestões. Eu pedi para criar um acrônimo e também queria que todas as palavras começassem com a mesma letra. 
No final, ele criou uma metodologia chamada "controle consciente da ansiedade" com passos específicos começando com a letra C. 
É importante entender esses passos e colocá-los em prática. Se você não tem ideia de como ensinar o seu conteúdo, pode contratar especialistas para extrair o conhecimento deles e desenvolver uma metodologia. 
Essa metodologia ajuda a posicionar e diferenciar o seu produto e também serve como parte da solução. Além disso, ajuda na venda, pois você pode justificar por que essa é a nova maneira de resolver o problema. 
É importante acertar a metodologia, pois ela ajuda a diferenciar, ensinar e vender melhor. Sua metodologia será única e difícil de ser copiada. Se tiver alguma dúvida, deixe nos comentários.
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{PERFIL DO CLIENTE IDEAL}
[Nome]=Jorge
[Nicho]=ansiedade
[Avatar]=homens exeucutivos de 40+ anos com ansiedade e stress nas alturas,
saúde caindo aos pedaços e dificuldades com a família
[Meta Principal]=
[Reclamação Principal]=
[Metas Secundárias]=
[Reclamações Secundárias]=
[Promessas]=
[Benefícios]=
[Objeções] =
[Medo Final] =
[Soluções Falsas]=
[Crenças equivocadas]=
[Alternativas caras] =

> Aja como se você fosse um redator profissional de resposta direta que adora usar
uma linguagem visceral, real e dimensional. Em seguida, conclua a lista em {PERFIL
DO CLIENTE IDEAL} usando [Nicho] e [Avatar] acima como base.
Para melhor uso do Prompts, conferir o material de apoio do ChatGPT e principalmente para o Claude, que terão muitas informações para melhorar o seu uso.

