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NO QUE EU ACREDITO

EU ESTOU PROFESSOR, MAS NÃO SOU O DONO DA VERDADE. 

HOJE PRETENDO DAR A MELHOR AULA DA MINHA VIDA! 

NESTA MELHOR AULA DA MINHA VIDA, EU TAMBÉM VOU 

APRENDER COM VOCÊS E POR ISSO, ESTOU PROFESSOR.

SE EU NÃO SOUBER RESPONDER UMA PERGUNTA, PODEM 

TER A CERTEZA QUE VAI SER A MINHA META BUSCAR A 

RESPOSTA. 

NÃO EXISTE VERDADE ABSOLUTA, ESPECIALMENTE NO 

MARKETING DIGITAL.

A DISCIPLINA SALVA.

O FOCO TAMBÉM SALVA.



NO QUE EU ACREDITO

O CONTEÚDO DESTA AULA 

VAI COMPARTILHAR 

INFORMAÇÕES COM

TODOS VOCÊS,
INDEPENDENTE DO 

NÍVEL DE EXPERIÊNCIA 

COM A AUTORIDADE NAS 

REDES SOCIAIS.



NO QUE EU ACREDITO



FREQUÊNCIAZEITGEIST

O ESPÍRITO DO TEMPO





2014



2020



2021



2022



1 MINUTO NA INTERNET 2020/2021

FONTE: https://ediscoverytoday.com/2021/04/16/here-is-your-2021-internet-minute-infographic-ediscovery-trends/



POPULAÇÃO MUNDIAL DA INTERNET





50 MILHÕES DE USUÁRIOS EM...

50 ANOS

38 ANOS

22 ANOS

7 ANOS

4 ANOS

19 DIAS

FONTE: https://www.visualcapitalist.com/how-long-does-it-take-to-hit-50-million-users/



NOSSA VIDA TOTALMENTE DIGITAL





POR QUE SE FALA 

TANTO EM 

MUNDO VUCA?



ESTAMOS FALANDO DE UM 
MUNDO VUCA HÁ MUITO TEMPO.

SURGIU PÓS GUERRA FRIA, DIANTE 

DAS INCERTEZAS QUE O MUNDO 

SOFRERIA A PARTIR DE ENTÃO…





SE O PÓS GUERRA FRIA INDICAVA UM

CENÁRIO COMPETITIVO, ÁGIL 

E AGRESSIVO,

A PANDEMIA INDICOU 

UMA COMPLEXIDADE 

AINDA MAIOR.



SITUAÇÕES EM QUE AS CONDIÇÕES NÃO SÃO

SIMPLESMENTE INSTÁVEIS, SÃO CAÓTICAS; NOS QUAIS OS 

RESULTADOS NÃO SÃO SIMPLESMENTE DIFÍCEIS DE 

PREVER, E SIM COMPLETAMENTE IMPREVISÍVEIS. 

SITUAÇÕES EM QUE O QUE

ACONTECE NÃO É SIMPLESMENTE AMBÍGUO, É

INCOMPREENSÍVEL.



BEM-VINDOS 

AO

MUNDO BANI



O CONCEITO BANI FOI DESENVOLVIDO

PELO ANTROPÓLOGO, AUTOR E FUTURISTA
NORTE-AMERICANO JAMAIS CASCIO

OBSERVOU QUE O CONCEITO VUCA ESTAVA 

OBSOLETO E NÃO MAIS FUNCIONAVA EM UM 

MUNDO TOMADO PELA PANDEMIA.





NÃO É O MAIS FORTE 

QUE SOBREVIVE, 

NEM O MAIS INTELIGENTE.

QUEM SOBREVIVE 

É O MAIS DISPOSTO A 

MUDANÇA



Eu fiz as contas. Ontem, em apenas três horas, minha vizinha vendeu R$ 549,00 em 
caixas de uvas para o Natal, no grupo de WhatsApp do condomínio onde moro.

O resultado das vendas foi significativo, mas o tempo em que o estoque dela se esgotou 
e principalmente a abordagem foi certeira.

Qual o segredo?

Ela usou os argumentos de escassez e oportunidade: - não tenho muitas caixas de uvas 
disponíveis, mas se você comprar eu entrego na porta de sua casa nesta quarta-feira.

Na sequência ela criou a lista com as casas interessadas. A cada confirmação essa lista ia 
crescendo no grupo e com o número de interessados aumentando, a ansiedade de 
outros vizinhos cresceu ainda mais. Para não perder a oportunidade, outras casas 
decidiram (por impulso) fazer seus pedidos e as vendas aconteceram em um tempo cada 
vez menor, até o estoque dela zerar.

Não é preciso ser um especialista em marketing ou em tecnologia e conhecer todas as 
ferramentas disponíveis para saber vender no ambiente digital. Isso ajuda? Claro que 
sim.

Mas o primeiro passo é mudar seu “mindset”, seu “modelo mental”, a maneira como 
você pensa a venda digitalmente.

As uvas não podem estragar na caixa por suas crenças limitantes.

Boas vendas e Feliz Natal!



MARKETING DIGITAL É COMO

VOCÊ PENSA A 
VENDA DO SEU 
PRODUTO OU 
DE VOCÊ, COMO
MARCA PESSOAL, 
DIGITALMENTE.



A INTERNET É UMA REDE DE

PESSOAS
NÃO DE COMPUTADORES
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O QUE IREMOS ABORDAR

• MARKETING PESSOAL
• LINKEDIN
• CURRÍCULO E EMPREGABILIDADE 
• EQUIPE
• GESTÃO 
• AGÊNCIA DE PUBICIDADE. FAZ SENTIDO?

A EVOLUÇÃO DOS ASSUNTOS A SEREM 
ABORDADOS SERÃO DEFINIDOS DURANTE AS 
REUNIÕES COM O MENTORADO.

SERÁ EXIGIDO DO MENTORADO UMA DEDICAÇÃO 
AS TEREFAS QUE SERÃO PROPOSTAS, PARA QUE 
OS RESULTADOS SEJAM EFETIVOS.

Fernando AVONA, MSc.
linkedin.com/in/fernandoavona

MARCAS ESTÃO 

VIRANDO PESSOAS 
E PESSOAS 

ESTÃO VIRANDO 

MARCAS
NIZAN GUANAES - PUBLICITÁRIO



MARCAS ESTÃO VIRANDO PESSOAS...



MARCAS ESTÃO VIRANDO PESSOAS...



...E PESSOAS ESTÃO VIRANDO MARCAS.



...E PESSOAS ESTÃO VIRANDO MARCAS.

DIGA AÍ: QUANTAS EMPRESAS VOCÊ REALMENTE 

SEGUE E ACOMPANHA COM FREQUÊNCIA NO 

INSTAGRAM OU NO LINKEDIN?

PESSOAS PRECISAM DE PESSOAS.

PESSOAS FAZEM NEGÓCIOS COM PESSOAS.

PESSOAS COMPRAM DE PESSOAS.

PESSOAS SEGUEM PESSOAS NAS REDES SOCIAIS.

POR QUE VOCÊ ACHA QUE O 
GUILHERME BENCHIMOL (986.000 SEGUIDORES) DA XP 

OU O ALE COSTA (927.000 SEGUIDORES) DA CACAU 

SHOW ESTÃO NO LINKEDIN?

MARCAS ESTÃO VIRANDO PESSOAS E PESSOAS 

ESTÃO VIRANDO MARCAS. 

TUDO GIRA EM TORNO DE PESSOAS. 



...E PESSOAS ESTÃO VIRANDO MARCAS.



...E PESSOAS ESTÃO VIRANDO MARCAS.

35.3M 

SEGUIDORES

16.2M 

SEGUIDORES

13.2M 

SEGUIDORES

7.5M

SEGUIDORES



...E PESSOAS ESTÃO VIRANDO MARCAS.

FONTE: https://www.istoedinheiro.com.br/ceos-precisam-estar-nas-redes-sociais-estudo-global-com-64-mil-pessoas-

afirma-que-sim-entenda-as-razoes/



CO-FOUNDER & CEO, WINNIN







FREQUÊNCIA
VAMOS NOS 

TRANSFORMAR 

EM MARCAS?



TODO PLANEJAMENTO DEVE SER 

FUNDAMENTADO NO CONHECIMENTO SOBRE 
A SUA PERSONA, BUSCANDO AJUDÁ-LA EM 

TODAS AS SUAS DORES.

PÚBLICO ALVO: BASEADO NA DESCRIÇÃO 

DE UM GRUPO DEMOGRÁFICO QUE VOCÊ 

PROCURA ATINGIR

PERSONA: É UMA DESCRIÇÃO SEMI-FICTÍCIA 

DO SEU CLIENTE IDEAL E SUAS DORES.

PRIMEIRO: A PERSONA

King



DORES

É PRECISO AJUDAR 

A PERSONA EM SUAS

PRIMEIRO: A PERSONA

GUARDE ISTO!



FREQUÊNCIAPRIMEIRO

PASSO



DEFINIÇÃO DA PERSONA



DEFINIÇÃO DA PERSONA



DEFINIÇÃO DA PERSONA: MAPA DE EMPATIA



DEFINIÇÃO DA PERSONA: MAPA DE EMPATIA



FREQUÊNCIASEGUNDO

PASSO



PRODUZIR UM CONTEÚDO DE QUALIDADE E COM FREQUÊNCIA 

NÃO É SUFICIENTE 

VOCÊ PRECISA TER UMA ESTRATÉGIA NA PRODUÇÃO DE 

CONTEÚDO,  SABER EXATAMENTE O QUE SEU PÚBLICO QUER E 

QUEM SÃO EXATAMENTE AS PESSOAS QUE TE ACOMPANHAM.

E COMO VOCÊ SE DESTACA NO MEIO DE TANTA 

GENTE BOA? COM TANTA GENTE FAZENDO 

EDIÇÃO, TENDO EQUIPE? 



ATRAVÉS DE UMA 

BOA LINHA 

EDITORIAL!



SEGUNDO: A LINHA EDITORIAL

VOCÊ PRECISA TER PRIMEIRO UMA LINHA PRINCIPAL. 

PORÉM, VOCÊ NÃO PODE TER SOMENTE UMA E SÓ FALAR DELA.

É FUNDAMENTAL TER PELO MENOS DUAS LINHAS 

EDITORIAIS AUXILIARES, PARA NÃO SE TORNAR 

MONOTEMÁTICO, CHATO, CANSATIVO. 



SEGUNDO: A LINHA EDITORIAL

A TERCEIRA LINHA AUXILIAR DEVE SER DE 

HUMOR, DE UM HUMOR QUE TE APROXIMA DA SUA 

AUDIÊNCIA. 

CRIE LINHAS AUXILIARES QUE TE PERMITAM ESCAPAR DA PRISÃO 

QUE É SÓ FALAR DO SEU NEGÓCIO.



SEGUNDO: A LINHA EDITORIAL



FREQUÊNCIATERCEIRO

PASSO



TERCEIRO: CRIAÇÃO DE CONTEÚDO

CRIAR CONTEÚDO DE QUALIDADE NÃO É UMA 

TAREFA FÁCIL E EXIGE INVESTIMENTO DE TEMPO, 

DEDICAÇÃO E TRABALHO.

ALGUNS DOS FATORES QUE DEVEM SER LEVADOS EM 

CONSIDERAÇÃO SÃO:



1.
TAMANHO E
FORMATO

COMECE COM 500 PALAVRAS, 

SUFICIENTE PARA RESPONDER ÀS 

DÚVIDAS DA PERSONA E LONGO O 

BASTANTE PARA SER BENEFICIADO 

PELO GOOGLE, QUE TENDE A 

FAVORECER TEXTOS MAIS COMPLETOS.

É IMPORTANTE VARIAR NO 

FORMATO PARA MANTER SUA 

AUDIÊNCIA ENGAJADA. 

COMECE COM CONTEÚDO EM TEXTOS, 

MAS EVOLUA PARA VÍDEOS, 

INFOGRÁFICOS, PODCASTS. 

EXPERIMENTE NOVOS FORMATOS PARA 

VER O QUE TEM MAIOR ADERÊNCIA 
COM A SUA PERSONA.



DICA DE LEITURA: https://www.garyvaynerchuk.com/how-to-create-64-pieces-of-content-in-a-day/

https://www.garyvaynerchuk.com/how-to-create-64-pieces-of-content-in-a-day/


2.
ANTES DE LER UM CONTEÚDO, TODAS 

AS PESSOAS “PASSAM O OLHO” POR 

ELE PARA VER DO QUE SE TRATA E SE 

VALE A PENA CONTINUAR LENDO. OU 

SEJA, ELAS ESCANEIAM O TEXTO.

INTERTÍTULOS, IMAGENS, LISTAS E 

NEGRITOS SÃO ÓTIMOS PARA AUMENTAR 

A ESCANEABILIDADE DE UM CONTEÚDO 

POR FUGIREM DO PADRÃO DO TEXTO 

CORRIDO.

NÃO SE ESQUEÇA:

TÍTULO MATADOR.

FRASES CURTAS.

PARÁGRAFOS ENXUTOS.

ESCANEABILIDADE





3.
80% DE ESFORÇO PARA CRIAR UM BOM 

TÍTULO E 20% DE ESFORÇO 

PARA UM BOM TEXTO

TÍTULO E
TEXTO



4. UM TEXTO CHEIO DE ERROS DE 

ORTOGRAFIA PODE ACABAR COM TODA A 

AUTORIDADE QUE VOCÊ LUTOU TANTO 

PARA CONSTRUIR.

POR ISSO, REVISE TODO CONTEÚDO QUE 

PRODUZIR, NÃO APENAS PARA ENCONTRAR 

ERROS, MAS PARA VER SE ELE ESTÁ DE 

ACORDO COM OS OUTROS PONTOS 

ANTERIORES CITADOS!

REVISÃO





5.
É PRECISO ADEQUAR O FORMATO DO 

CONTEÚDO E LINGUAGEM PARA CADA REDE 

SOCIAL. 

ELAS SÃO DIFERENTES.
ADEQUAÇÃO





LEMBRA DISTO?





FREQUÊNCIACOMO CONQUISTAR 
AUDIÊNCIA?



PACIÊNCIA  

REPETIÇÃO  

EMPATIA

COMO CONQUISTAR AUDIÊNCIA?



1.
O INIMIGO
COMUM

DESCUBRA O “INIMIGO COMUM” DO SEU 

NEGÓCIO. 

EM UMA DOCERIA, O INIMIGO COMUM É SER 

FITNESS O TEMPO TODO. TEM MOMENTOS 

QUE VOCÊ MERECE UMA INDULGÊNCIA!



https://youtu.be/xRZqRQ1ma30



2.
CONTE UMA 

BOA HISTÓRIA



CONSUMO

ATRAVÉS DE

BOAS HISTÓRIAS

CONSEGUIMOS FAZER UMA
CONEXÃO AFETIVA MAIS

EFICIENTE E 

DURADOURA



CONSUMO



CONSUMO

HISTÓRIAS 
MUDAM PERCEPÇÕES

E COMPORTAMENTO

HISTÓRIAS

E CRIAM UMA RELAÇÃO 

MAIS PRÓXIMA E 

EMOCIONAL COM

AS PESSOAS



“A QUESTÃO NÃO É MAIS O ESPAÇO E SIM O 

INTERESSE. O GRANDE PROBLEMA TAMBÉM 

NÃO É A FALTA DE TEMPO. AS PESSOAS 

QUE FALAM QUE NÃO TEM TEMPO PARA UM 

ANÚNCIO DE CINCO SEGUNDOS SÃO AS 

MESMAS QUE MARATONAM UM SERIADO O 

FINAL DE SEMANA INTEIRO NA NETFLIX. É 

EXCESSO DE INFORMAÇÃO.” - PALACIOS

JOHNNIE WALKER - O HOMEM QUE ANDOU AO REDOR DO 

MUNDO.

https://youtu.be/tek69fP18Gk

JOHNNIE WALKER - “THE GENTLEMAN’S WAGER”.

https://youtu.be/S1LbomqGwb8



3.
O QUE O 

PÚBLICO QUER?

PESSOAS QUEREM FAZER PARTE.

PESSOAS QUEREM SER PROVOCADAS.

PESSOAS QUEREM ATENÇÃO.

PESSOAS QUEREM PERSONALIDADE. 

PESSOAS PROCURAM SEGREDOS.

PESSOAS PROCURAM GRANDES 

OPORTUNIDADES: TRANSFORME SEU PRODUTO 

EM UMA GRANDE OPORTUNIDADE. 

PESSOAS PROCURAM UM MENTOR-HUMILDE. 

PESSOAS PROCURAM QUEM DIGA O QUE FAZER.



4.
EXPONHA SUAS 
FRAQUEZAS

ANOTA AÍ: SER PERFEITO O TEMPO TODO É 

CHATO E IRREAL. 

EXPOR SUAS FRAQUEZAS (E DO SEU 

NEGÓCIO) ENGAJA E TAMBÉM VENDE.



TRADUZINDO O QUE ESTÁ ESCRITO NA PLACA:

“ENTRE E EXPERIMENTE A PIOR PIZZA QUE 

UM CARA DO @TRIPADVISOR JÁ 

COMEU NA VIDA.” 

https://www.instagram.com/TripAdvisor/


5.
MARQUE OS 

INFLUENCIADORES

QUANDO FOR POSTAR ALGUM CONTEÚDO QUE 

SEJA RELEVANTE PARA INFLUENCIADORES, 

RECOMENDO QUE VOCÊ OS MARQUE NO POST, 

PEDINDO A OPINIÃO DELES OU UTILIZANDO-OS 

COMO REFERÊNCIA.  

CASO ALGUM INFLUENCER SE INTERESSAR 

PELO SEU CONTEÚDO E DEIXAR UM LIKE, 

ISSO JÁ VAI AUMENTAR BEM O ALCANCE 

DE SUA PUBLICAÇÃO.





6.
SEJA 

ÉTICO
VOCÊ É O QUE VOCÊ COMPARTILHA.



7.
O QUE ANDAM 

FALANDO DE VOCÊ
VOCÊ TEM CHECADO A SUA 

REPUTAÇÃO ONLINE?



DICA DE LEITURA: https://www.updateordie.com/2020/07/13/reputacao-online-voce-tem-checado-a-sua/

https://www.updateordie.com/2020/07/13/reputacao-online-voce-tem-checado-a-sua/


FREQUÊNCIAVAMOS FALAR DE
INSTAGRAM



FEED

- GERA AUTORIDADE.

- DIZ O QUE VC FAZ 

(SUA ROTINA E 

DIFICULDADES).

- PRECISA DE UM 

BOM TEXTO.

- DEVE USAR 

SEMPRE UM CTA.

STORY 

- GERA CONEXÃO E 

VENDAS.

- DIZ QUEM VOCÊ É.

- BOM STORY É 

VERDADEIRO.

- NÃO PRECISA SER 

TRABALHOSO: NÃO 

PRECISA TER A LUZ 

OU A FORMA 

PERFEITA.

FEED X STORIES



FEED



FEED



STORIES



STORIES



1. PRIMEIRO OFEREÇA CONTEÚDO RELEVANTE EM VÍDEO NOS STORIES.

2. DEPOIS ABRA A CAIXA DE PERGUNTAS PARA TER SUCESSO.

3. ESPALHE SEUS STORIES AO LONGO DO DIA! VOCÊ APARECE MAIS, PUBLICANDO MENOS.

STORIES



C

C

C

SEJA OBJETIVO, DIRETO. 

TENHA UMA SOLUÇÃO.

USE EMOJIS.

BIO



HASHTAGS
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ATENÇÃO PARA O
REELS

MINHA FAMÍLIA

ENGAJAMENTO
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CONTA
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MINHA FAMÍLIA

DADOS PARA DECISÕES
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PLANEJAMENTO DE 
DATAS COMEMORATIVAS

MINHA FAMÍLIA

ORGANIZAÇÃO





FREQUÊNCIAVAMOS FALAR DE
LINKEDIN





FONTE: Hubspot

O LINKEDIN TEM MAIS DE 700 MILHÕES DE 

USUÁRIOS. 

É, DE LONGE, A PLATAFORMA QUE MAIS 

CONCENTRA:

• LÍDERES DE OPINIÃO (17MM), 

• TOMADORES DE DECISÃO (46MM) 

• EXECUTIVOS C-LEVEL (10 MM).



FREQUÊNCIAPERFIL CAMPEÃO NO
LINKEDIN
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ACOMPANHE 

SEMANALMENTE SEU 
PAINEL SOCIAL DO 

LINKEDIN

MINHA FAMÍLIA

SOCIAL SELLING INDEX



PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

SOCIAL

SELLING INDEX



PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

1.
MANTENHA O 

PERFIL SEMPRE
ATUALIZADO

MANTENHA SEU PERFIL ATUALIZADO:

PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O 

SEU PERFIL NO LINKEDIN SEMPRE QUE 

HOUVER UMA NOVA INFORMAÇÃO.

LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU 

PERFIL. 



PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

2.
É FUNDAMENTAL 
UMA BOA FOTO 

80% DAS PESSOAS REJEITAM UM PERFIL 

SEM FOTO.

NA MAIORIA DAS VEZES A FOTO QUE VOCÊ 

USA NO INSTAGRAM, NO WHATSAPP, NO 

TWITTER OU NO FACEBOOK NÃO SÃO 

ADEQUADAS PARA O SEU PERFIL NO LINKEDIN.

USE UMA IMAGEM EM QUE VOCÊ TENHA UMA 

APARÊNCIA PROFISSIONAL E QUE ESTEJA 

NÍTIDA. 

ADICIONAR SUA LOCALIZAÇÃO AUMENTA 

SUA VISIBILIDADE NAS PESQUISAS EM 

ATÉ 23X E AJUDA OS PARCEIROS EM 

POTENCIAL A ENCONTRÁ-LO.





PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

2.
É FUNDAMENTAL 
UMA BOA FOTO 



PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

3.
ESCOLHA UMA

BOA IMAGEM 

DE CAPA

ELA TEM O OBJETIVO DE MELHORAR A SUA 

COMUNICAÇÃO E DESPERTAR A CURIOSIDADE 

DAS PESSOAS QUE VÃO VISITAR O SEU PERFIL.

UMA DICA É POSTAR IMAGENS QUE 

RETRATEM OS SEUS VALORES, QUE 

TENHAM RELAÇÃO COM VOCÊ OU 

MOSTREM QUAL É A SUA POSTURA 

PROFISSIONAL. 





PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

4.
USE BOAS

PALAVRAS 

CHAVES

USE PALAVRAS-CHAVES OU MOSTRE QUE 

VOCÊ TEM UMA SOLUÇÃO AO MERCADO.

ISSO PRECISA SER FEITO NO SEU RESUMO E 

NO SEU TÍTULO PROFISSIONAL. 

ASSIM, AS SUAS CHANCES DE SER 

ENCONTRADO POR QUEM TEM INTERESSE NO 

SEU PERFIL SÃO MAIORES.

NA DESCRIÇÃO DO PERFIL INCLUIR POR 

EXEMPLO: MELHOREI A RENTABILIDADE DE 

MAIS DE 1000 PECUARISTAS EM TODO O 

BRASIL.





PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

5.
ATENÇÃO PARA O

RESUMO

PROFISSIONAL

O RESUMO PRECISA CONTAR SUA HISTÓRIA 
PROFISSIONAL (STORYTELLING)





PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

6.
NÃO ESQUEÇA DA

EXPERIÊNCIA 

PROFISSIONAL

NA HORA DE CRIAR O CORAÇÃO DO SEU 

PERFIL, NÃO MEÇA ESFORÇOS PARA TORNÁ-LO 

O MAIS COMPLETO POSSÍVEL. 

ALÉM DE INCLUIR AS DATAS ESPECÍFICAS 

SOBRE O PERÍODO QUE VOCÊ 

TRABALHOU EM CADA EMPRESA, LISTE 

DETALHADAMENTE TODAS AS 

ATIVIDADES DESENVOLVIDAS NO CARGO, 

MAS PRINCIPALMENTE OS RESULTADOS 

QUE VOCÊ CONQUISTOU, SE POSSÍVEL 

COM NÚMEROS.





PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

7.
SOLICITE

RECOMENDAÇÕES

AS RECOMENDAÇÕES QUE SUAS 

CONEXÕES ENVIAM SOBRE VOCÊ SÃO 

EXTREMAMENTE VALIOSAS.

CASO VOCÊ NÃO TENHA RECEBIDO NENHUMA 

ATÉ O MOMENTO, ESCREVA RECOMENDAÇÕES 

PARA PESSOAS QUE VOCÊ TENHA 

TRABALHADO. 

AO CRIAR RECOMENDAÇÕES SEM PEDIR NADA 

EM TROCA, AS PESSOAS SE SENTIRÃO MAIS 

ABERTAS PARA RETRIBUIR A AÇÃO.





PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

8.
LISTE SUAS 

COMPETÊNCIAS

LISTE PELO MENOS 5 DELAS EM SEU 

PERFIL E DEIXE QUE SUAS CONEXÕES 

AVALIEM VOCÊ.

ASSIM COMO AS RECOMENDAÇÕES, VOCÊ NÃO 

PODERÁ SE AVALIAR, APENAS CRIAR A LISTA.

PARA GANHAR PONTOS EM SUAS HABILIDADES, 

UTILIZE UMA ESTRATÉGIA SEMELHANTE À 

UTILIZADA PARA GARIMPAR NOVAS 

RECOMENDAÇÕES. VISITE DIVERSOS PERFIS E 

COMECE A LISTAR AS PRINCIPAIS HABILIDADES 

DE SEUS CONHECIDOS QUE SEJAM 

VERDADEIRAS.





PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

9.
SIGA EMPRESAS, 

PROFISSIONAIS E 

FAÇA PARTE 

DE GRUPOS

É FUNDAMENTAL FAZER PARTE DE 

GRUPOS SOBRE ASSUNTOS QUE SEJAM 

PERTINENTES À SUA ATUAÇÃO. 

PARTICIPE DE DISCUSSÕES CONSTRUTIVAS 

SOBRE TEMAS QUE VOCÊ CONHEÇA E QUE 

DESPERTEM O SEU INTERESSE.

ESSE TIPO DE CONVERSA TE AUXILIARÁ A 

GANHAR VISIBILIDADE, ALÉM DE AJUDÁ-LO A SE 

POSICIONAR PERANTE OUTROS PROFISSIONAIS 

DA ÁREA.

OUTRA DICA PARA FICAR ATUALIZADO NO QUE 

ACONTECE NO MERCADO É SEGUIR O PERFIL 

DE ALGUMAS EMPRESAS  E PROFISSIONAIS 

QUE SEJAM REFERÊNCIA EM SEU SEGMENTO.



PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

10.
CUSTOMIZE 

CONVITES PARA 
NOVAS CONEXÕES

QUANDO FOR SOLICITAR UMA NOVA CONEXÃO, 

CERTIFIQUE-SE DE SE APRESENTAR 
DEVIDAMENTE (COM UM CONVITE 

CUSTOMIZADO) E DEIXAR CLARO POR QUE 

VOCÊ DESEJA FAZER PARTE DA REDE DE 

CONTATOS DA PESSOA. 

ISSO AUMENTA SUAS CHANCES DE SER ACEITO.



PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

11.
NÃO

MINTA

ESSE É UM DOS SEGREDOS MAIS 

IMPORTANTES PARA O BOM USO DO 

LINKEDIN: NÃO MENTIR NUNCA, EM 

MOMENTO ALGUM.

A SUA MENTIRA MAIS CEDO OU MAIS TARDE VAI 

SER DESCOBERTA E, NO LUGAR DE 

PROPORCIONAR UM CRESCIMENTO 

PROFISSIONAL PARA VOCÊ, DIMINUIRÁ A SUA 

CREDIBILIDADE NO MERCADO.



FREQUÊNCIACONTEÚDO PARA O
LINKEDIN



{"A?":"B","a":5,"d":"B","h":"www.canva.com","c":"DAEGZgu4MDo","i":"l3vJ1EMj30mMKLsVR0r51Q","b":1598826817457,"A":[{"
A?":"I","A":363.4786184210527,"B":296.64473684210543,"D":432,"C":432,"a":{“COCEANO AZUL 

PARA A PRODUÇÃO DE CONTEÚDO.











PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

1.
POSTE 

CONTEÚDOS 

QUE DOMINA

UMA BOA MANEIRA DE SEMPRE MANTER O SEU 

PERFIL NO LINKEDIN ATRATIVO É ESCREVENDO 
E PUBLICANDO ARTIGOS DE ASSUNTOS 

QUE VOCÊ DOMINA E QUE SEJAM 

RELEVANTES PARA QUEM RECEBER. 





PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

2.
CONTEÚDO DE 

FUNCIONÁRIOS 

E SÓCIOS

OS CONTEÚDOS COMPARTILHADOS POR 
FUNCIONÁRIOS (OU SÓCIOS!) TEM O DOBRO 

DA TAXA DE ENGAJAMENTO DOS 

COMPARTILHADOS POR UMA EMPRESA.



PARA TER UM PERFIL CAMPEÃO, ATUALIZE O SEU PERFIL NO
LEMBRE-SE: NUNCA ABANDONE SEU PERFIL. 

3.
ATENÇÃO!

USE NO MÁXIMO 3 HASHTAGS (NO CORPO 

DO TEXTO) DE SUAS POSTAGENS.

POSTS COM LINKS EXTERNOS POSSUEM 

UM ALCANCE BEM INFERIOR.

DIVIDA O SEU TEMPO EM 50% FAZENDO 

POSTAGENS E 50% FAZENDO COMENTÁRIOS EM 
OUTROS PERFIS (BEST COMMENT).

RESPONDA TODOS OS COMENTÁRIOS E 

FIQUE ATENTO AOS SENTIMENTOS DAS 

PESSOAS.



Hoje resolvi contar.

Ao longo do dia recebi onze e-mails de vendedores querendo me oferecer um produto 

fantástico ou uma solução inovadora.

Pelo direct do Linkedin foram mais quatro. Um deles foi esse aí, que apaguei o nome 

e o avatar para preservá-lo.

Pois é meu irmão, a concorrência tá “braba”!

Nada contra os vendedores, pelo contrário. Eles são o motor de toda a empresa, 

girando para bater a meta do mês.

Sou do marketing, conheço bem as dores dos vendedores e não tenho dúvida: se não 

vendo (diretamente), tenho que ajudar a vender. É do jogo.

O problema não são os vendedores, mas a abordagem. Ela vem direta, seca. Um 

gancho de direita no rosto, logo depois de aceitar uma conexão para ampliar o 

network pelo Linkedin.

Não só no Linkedin, mas especialmente nele, nunca, jamais, faça 

uma oferta logo que alguém aceitou seu convite. Construa sua 

autoridade no setor que atua e aumente seu relacionamento aos 

poucos.

Antes de casar, tem que namorar. Antes de namorar, tem que conquistar. Por favor, 

não pule etapas!

ATENÇÃO!



- Mais amor, por favor.

Se você quer vender algo, vou repetir: - Mais amor, por favor.

Sou do marketing e todos os dias recebo incontáveis e-mails de vendedores, 

querendo me oferecer um produto fantástico ou uma solução inovadora. Já falei sobre 

isso por aqui, nessa semana.

Esse e-mail na imagem do post foi um deles.

Quando a abordagem é interessante e principalmente empática, mesmo que eu não

tenha interesse em evoluir para uma reunião, sempre respondo com respeito. A prova 

tá aí, na minha resposta.

Talvez pela ansiedade do “sim” e a frustração com o “não”, percebo 

que cada vez mais vendedores simplesmente ignoram a resposta do 

seu prospect e partem pra outra abordagem, sem dizer mais nada.

Vamos, lá, preste atenção. Mesmo com seu “não”, responda, 

agradeça e coloque-se à disposição para falar em outro momento.

O mundo gira e o “não” de hoje é o seu “sim” de amanhã.

Não quebre a o vidro da empatia. Ele é frágil!

ATENÇÃO!



FREQUÊNCIASEM IDEIAS 
PARA CONTEÚDO?



ASWER THE PUBLIC

DICA DE SITE: https://answerthepublic.com//

https://answerthepublic.com/
https://imgflip.com/


ASWER THE PUBLIC

DICA DE SITE: https://answerthepublic.com//

https://answerthepublic.com/
https://imgflip.com/


ASWER THE PUBLIC

DICA DE SITE: https://answerthepublic.com//

https://answerthepublic.com/
https://imgflip.com/


DICA DE SITE: https://answerthepublic.com//

ASWER THE PUBLIC

https://answerthepublic.com/
https://imgflip.com/


DICA DE SITE: https://alsoasked.com/

ALSO ASKED

https://alsoasked.com/


DICA DE SITE: https://www.google.com.br/alerts

GOOGLE ALERTS

https://www.google.com.br/alerts


DICA DE SITE: 

https://trends.google.com/trends/hottrends/visualize?nrow=5&ncol=5&pn=p18

GOOGLE TRENDS



DICA DE SITE: 

https://trends.google.com/trends/hottrends/visualize?nrow=5&ncol=5&pn=p18

GOOGLE TRENDS



GOOGLE TRENDS

DICA DE SITE: 

https://trends.google.com/trends/hottrends/visualize?nrow=5&ncol=5&pn=p18



DICA DE SITE: Youtube > Canto superior esquerdo > Explorar > Em alta

YOUTUBE



WHATSAPP (BANCO DE IDEIAS)



FREQUÊNCIAPOR QUE É TÃO 
DIFÍCIL COMEÇAR A 

PUBLICAR?



1.
PORQUE VOCÊ NÃO 

TEM UM PROCESSO 

ALINHADO A UMA 
ESTRATÉGIA DE 

MARCA PESSOAL.



2.
PORQUE VOCÊ NÃO 

CRIOU O HÁBITO DE 

PUBLICAR

É PRECISO TER 
PLANEJAMENTO E 

ORGANIZAÇÃO.



FREQUÊNCIA
4 MOTIVOS 

QUE AUMENTAM O SEU 
MEDO DE PUBLICAR 

NAS REDES SOCIAIS



1.
MEDO DO

JULGAMENTO
FEAR OF OTHER PEOPLE’S OPINION (FOPO) 



2.
MEDO DO 

CANCELAMENTO
FEAR OF OTHER PEOPLE’S OPINION (FOPO) 



3.
PERFECCIONISMO



4.
FALTA DE IDEIAS



FREQUÊNCIAO QUE VOCÊ 
PERDE COM ISSO?



1) AUMENTO DAS ABORDAGENS DE POTENCIAIS INVESTIDORES.

2) CRESCIMENTO DO Nº DE CLIENTES QUE ENTRARAM POR MEIO DE 

CONTATO DIRETO E NÃO APENAS PELO COMERCIAL OU ATRAÍDOS POR 

CAMPANHAS DE MARKETING.

3) AUMENTO DO RECONHECIMENTO DA MARCA PESSOAL E EMPRESARIAL NO 
MERCADO (BRAND AWARENESS).

4) CONVITES FREQUENTES PARA PALESTRAS PRESENCIAIS E ONLINE.

5) DEMANDA POR MENTORIAS PARTICULARES.

6) CRESCIMENTO DE CONVITES PARA PARTICIPAÇÃO EM PROGRAMAS OU 

ENTREVISTAS. 

O QUE VOCÊ PERDE COM ISSO?



1. CONECTAR

2. GERAR CONTEÚDO

3. INTERAGIR

NÃO ESQUEÇA!



O QUE IMPORTA 

É CONSTRUIR A 

SUA AUDIÊNCIA.
NÃO IMPORTA O QUE VOCÊ VAI FAZER, 

IMPORTA QUANTAS PESSOAS ESTÃO 

DISPOSTAS A TE OUVIR.



AS PESSOAS 

NÃO COMPRAM O SEU PRODUTO. 

ELAS 

COMPRAM

VOCÊ! 



COMPRAR VOCÊ É UM DOS GATILHOS 

MENTAIS DA NEGOCIAÇÃO QUE É:

O PRINCÍPIO DA 

AUTORIDADE!





POSICIONE-SE COMO UM

ESPECIALISTA

NA SUA ÁREA!



AS PESSOAS SÃO 

BOMBARDEADAS DE OFERTAS.

VENDA IDEIAS!





AS PESSOAS SÃO 

BOMBARDEADAS DE OFERTAS.

VENDA IDEIAS!
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O QUE IREMOS ABORDAR

• MARKETING PESSOAL
• LINKEDIN
• CURRÍCULO E EMPREGABILIDADE 
• EQUIPE
• GESTÃO 
• AGÊNCIA DE PUBICIDADE. FAZ SENTIDO?

A EVOLUÇÃO DOS ASSUNTOS A SEREM 
ABORDADOS SERÃO DEFINIDOS DURANTE AS 
REUNIÕES COM O MENTORADO.

SERÁ EXIGIDO DO MENTORADO UMA DEDICAÇÃO 
AS TEREFAS QUE SERÃO PROPOSTAS, PARA QUE 
OS RESULTADOS SEJAM EFETIVOS.Fernando AVONA, MSc.

linkedin.com/in/fernandoavona

CORAGEM É A 

RESISTÊNCIA AO 

MEDO, DOMÍNIO DO 

MEDO, E NÃO A 

AUSÊNCIA DO MEDO.

MARK TWAIN - ESCRITOR NORTE-AMERICANO



QUAL É A COISA MAIS 

IMPORTANTE PARA QUEM 

PRODUZ CONTEÚDO?

EMPATIA!
PENSAR COM A CABEÇA DE 

QUEM ESTÁ DO OUTRO LADO.



AJUDAR AS PESSOAS 

EM SUAS

“DORES”
ISSO É O MAIS IMPORTANTE 

PARA VOCÊ TER SUCESSO NA 

CONSTRUÇÃO DE SUA MARCA 

PESSOAL!
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O QUE IREMOS ABORDAR

• MARKETING PESSOAL
• LINKEDIN
• CURRÍCULO E EMPREGABILIDADE 
• EQUIPE
• GESTÃO 
• AGÊNCIA DE PUBICIDADE. FAZ SENTIDO?

A EVOLUÇÃO DOS ASSUNTOS A SEREM 
ABORDADOS SERÃO DEFINIDOS DURANTE AS 
REUNIÕES COM O MENTORADO.

SERÁ EXIGIDO DO MENTORADO UMA DEDICAÇÃO 
AS TEREFAS QUE SERÃO PROPOSTAS, PARA QUE 
OS RESULTADOS SEJAM EFETIVOS.Fernando AVONA, MSc.

linkedin.com/in/fernandoavona

Fernando AVONA, MSc.

linkedin.com/in/fernandoavona

(16) 99605-3225

Maria JOANA

@mariajoanamkt

(16) 99600-6268

NOSSOS 

CONTATOS



Fernando AVONA, MSc.
linkedin.com/in/fernandoavona

PROPOSTA MENTORIA - MAURÍCIO M. MARCIÃO
Fernando AVONA, MSc.

linkedin.com/in/fernandoavona

@fernando_avona

PROGRAMA DE VENDAS E MARKETING ASBRAM

MINHA GRATIDÃO A

ASBRAM E A 

TODOS VOCÊS!


