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Apresentacao: Desvendando o Método PERPLEXA

Bem-vindo ao GUIA ESSENCIAL - METODO PERPLEXA. Este
material foi criado para empreendedores, profissionais e
negdcios que buscam clareza, dire¢do e resultados consistentes
em seu marketing digital. Se vocé se sente perdido em meio a
tantas informacdes, ferramentas e estratégias, ou se suas acdes
de marketing parecem nao gerar o impacto desejado, este guia é
para vocé.

O Método PERPLEXA é mais do que uma sequéncia de tarefas; é
uma filosofia de trabalho e um processo estruturado que coloca
as necessidades do cliente e os objetivos do negdcio no centro de
cada decisdo. Ele foi desenvolvido para transformar a maneira
como vocé aborda o marketing digital, saindo do "vou fazer" para
o0 "estou gerando resultados".

Para quem é este guia? Este guia é ideal para:

e Empreendedores e Pequenos Negdcios: Que precisam de um
roteiro claro para construir sua presenca digital e atrair
clientes.

e Profissionais Liberais e Autbnomos: Que desejam posicionar
sua marca pessoal e gerar oportunidades de negdécio de
forma estratégica.

e Equipes de Marketing: Que buscam otimizar seus processos,
alinhar estratégias e garantir que cada a¢do contribua para os
objetivos maiores da empresa.

e Qualquer pessoa que queira entender e aplicar um método
comprovado para alcancar resultados reais no marketing
digital, evitando o desperdicio de tempo e recursos em acoes
sem propésito.

e Nosso objetivo é simplificar o complexo, oferecendo um
caminho direto e pratico para vocé implementar o Método
PERPLEXA e ver a transformacao em seu negdcio. Prepare-se
para organizar suas ideias, planejar com inteligéncia, executar
com consisténcia e acompanhar seus resultados de perto.
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CAPIiTULO 1

Fundamentos do Método PERPLEXA

O Método PERPLEXA nasce da necessidade de trazer ordem e
propdsito ao universo do marketing digital. Em um cenario onde
a informacdo é abundante e as ferramentas surgem a todo
momento, é facil se perder em acdes isoladas que ndo se
conectam a um objetivo maior. O PERPLEXA propde uma
abordagem diferente: a de um método como filosofia, onde cada
passo é intencional e alinhado aos resultados que vocé realmente
busca.

A esséncia do PERPLEXA é ser centrado no cliente e alinhado aos
objetivos do negocio. Isso significa que, antes de pensar em "o
que postar" ou "qual ferramenta usar", o foco estd em entender
profundamente quem ¢é seu cliente, quais sdao suas dores e
desejos, e como seu produto ou servico pode resolver esses
problemas. Ao mesmo tempo, todas as acdes sao desenhadas
para contribuir diretamente com as metas do seu negocio, seja
aumentar vendas, gerar leads, construir autoridade ou expandir o
reconhecimento da marca.

O método atua diretamente na area de Marketing Digital,
abrangendo desde a construcdo de uma estratégia sélida até a
execucdo e otimizagdo continua. Ele se prop&e a ser um processo
estruturado, um roteiro que tira o marketing do campo da
"tentativa e erro" e o leva para um caminho de previsibilidade e
crescimento.

Em vez de "postar por postar”, "impulsionar por impulso" ou
"testar qualquer coisa", o PERPLEXA organiza o caminho para que
cada acao tenha um motivo claro, uma direcao definida e um
acompanhamento rigoroso. Ele é um ciclo continuo de
aprendizado e melhoria, onde o que vocé descobre em uma
etapa alimenta e refina a proxima.
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CAPiTULO 2
2.1 Perguntar: O Diagnéstico e a Direcao

A etapa Perguntar é o ponto de partida fundamental do método.
Sua fun¢do é realizar um diagndstico aprofundado do seu
negécio, do seu publico e do seu mercado. E 0 momento de
levantar as questdes certas para entender onde vocé esta, onde
quer chegar e o que pode estar impedindo seu progresso.

Nesta fase, o objetivo é coletar informac®8es cruciais que servirdao
de base para todo o planejamento. Sem um bom diagndstico,
qualquer estratégia pode ser um tiro no escuro. E aqui que vocé

busca clareza sobre o cenario atual e define a dire¢do que deseja
seguir.

Questionario para a etapa Perguntar:

Para guiar seu diagndstico, responda as seguintes perguntas,
organizadas por temas:

Sobre a Empresa/Negécio:
e Qual é o nome do seu negdécio?

e Qual é a sua missdo e visdao? Qual o propdésito maior do seu
negdcio?

e Quais sao os valores que guiam suas acfes?

e Qual é o seu diferencial competitivo? O que te torna unico no
mercado?

e Quais sdo seus principais produtos ou servigos?

e Qual é a sua proposta de valor? O que vocé realmente
entrega aos seus clientes?
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e Quem sdo seus principais concorrentes? O que eles fazem
bem e onde vocé pode se diferenciar?

Sobre o Produto/Servico:
e Qual problema seu produto/servico resolve?
e Quais sao os beneficios reais que ele oferece aos clientes?

e Quais sdo as caracteristicas mais importantes do seu
produto/servico?

e Qual é o preco e o modelo de precificacdo?
e Como seu produto/servico é entregue ou acessado?
Sobre o Publico-Alvo:
e Quem é seu cliente ideal (persona)? Descreva-o em detalhes
(idade, género, profissdo, renda, localizagdo, interesses,

hobbies).

e Quais sao as principais dores, desafios e problemas que seu
publico enfrenta?

e Quais sdo os desejos, sonhos e aspiracdes do seu publico?

e Onde seu publico busca informa¢des? Quais redes sociais ele
usa? Quais sites visita?

e O que influencia a decisdo de compra do seu publico?
Sobre os Objetivos:
e Quais sao seus objetivos de negdcio para os proximos 3, 6 e

12 meses? (Ex: aumentar vendas, gerar leads, construir
autoridade, expandir marca).
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e Como vocé medira o sucesso desses objetivos? Quais sdo os
indicadores-chave?

e Qual é o seu orcamento disponivel para marketing?
Sobre a Presenca Digital Atual:

e Quais canais digitais vocé ja utiliza (site, blog, redes sociais, e-
mail marketing, etc.)?

e Qual é o desempenho atual desses canais? (Ex: nUmero de
seguidores, engajamento, trafego no site).

e Quais sdo os pontos fortes e fracos da sua presenca digital
atual?

e Vocé ja investe em anuncios pagos? Se sim, quais plataformas
e resultados?

2.2. Planejar: A Estratégia e a Organizacao

Com as respostas da etapa "Perguntar" em mdos, a fase Planejar
transforma o diagndéstico em um plano de acdo estratégico e
organizado. E o momento de definir o "como" vocé vai alcancar
seus objetivos, estabelecendo um roteiro claro para todas as suas
acdes de marketing digital.

Nesta etapa, vocé vai:

e Definir Objetivos Claros e Mensuraveis: Transforme seus
objetivos de negdcio em metas especificas para o marketing.
Uma boa pratica é usar o conceito SMART (Specific,
Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound - Especifico,
Mensuravel, Atingivel, Relevante, Temporal). Por exemplo, em
vez de "quero vender mais", defina "aumentar as vendas do
produto X em 15% nos préximos 3 meses".
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e Desenvolver um Plano de Agdo: Detalhe as estratégias e
taticas que serdo utilizadas. Isso inclui a escolha dos canais
digitais mais adequados (redes sociais, e-mail, blog, etc.), o
tipo de conteldo a ser criado, as campanhas a serem
lancadas e as automacdes necessarias.

¢ Definir Indicadores de Desempenho (KPIs): Para cada
objetivo, estabeleca quais métricas serdo acompanhadas para
medir o progresso. Os KPIs sdo os termdmetros do seu
marketing, mostrando se vocé esta no caminho certo.

e Estruturar o Funil de Vendas/Marketing: Desenhe o
caminho que seu cliente ideal percorrera, desde o primeiro
contato com sua marca até a compra e a fidelizac¢do.

O planejamento no Método PERPLEXA ndo é um documento
estatico, mas sim um guia flexivel que sera ajustado conforme o
aprendizado das préximas etapas.

2.3. Executar: A Implementacao e a Consisténcia

A etapa Executar é onde a estratégia ganha vida. E o momento de
colocar o plano em pratica com consisténcia e disciplina. Aqui,
todas as agbes planejadas sdo implementadas, transformando
ideias em resultados tangiveis.

A execucdo no Método PERPLEXA envolve:

e Producdo de Conteudo: Criacdo e publicagdo de posts para
redes sociais, artigos para blog, videos, e-mails, e-books, etc.,
sempre alinhados a sua estratégia e ao seu publico.

e Lancamento de Campanhas: Implementacdo de campanhas
organicas e/ou pagas (anuncios), com mensagens e criativos
gue ressoem com seu publico e direcionem para seus
objetivos.
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e Construcdo de Ativos Digitais: Desenvolvimento ou
otimiza¢do de landing pages, sites, formularios de captura,
automacgdes de e-mail marketing e outras ferramentas que
suportam o funil de vendas.

e Interac¢do e Engajamento: Gestdo das redes sociais, resposta
a comentarios e mensagens, e constru¢do de relacionamento
com a audiéncia.

A chave para uma execucdo bem-sucedida é a consisténcia. E
melhor fazer o simples bem feito e de forma continua do que
buscar a perfeicdo em acdes esporadicas. A disciplina na
execuc¢do é o que garante que sua mensagem chegue ao publico
certo, no momento certo.

2.4. Acompanhar: A Medicao, os Ajustes e a
Melhoria Continua

A etapa Acompanhar é o pilar que garante a evolucdo e a
otimiza¢do do seu marketing digital. Sua funcdo é monitorar o
desempenho das acdes executadas, coletar feedback, interpretar
os dados e realizar os ajustes necessarios para melhorar
continuamente os resultados.

Nesta fase, vocé vai:

e Monitorar Métricas e KPIs: Analisar regularmente os
indicadores definidos na etapa de Planejamento. Isso inclui
métricas como alcance, engajamento, cliques, trafego no site,
leads gerados, taxas de conversao e vendas.

e Coletar Feedback: Observar os comentarios do publico, as
interagdes nas redes sociais e o feedback direto dos clientes
para entender suas percepcdes e necessidades.
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¢ |dentificar Gargalos e Oportunidades: Analisar os dados
para descobrir o que esta funcionando bem, o que precisa ser
melhorado e onde existem novas oportunidades.

e Realizar Ajustes Continuos: Com base nas analises, fazer
modifica¢des na estratégia, no contetido, nas campanhas ou
nos canais. O acompanhamento é um ciclo de aprendizado
que alimenta o préximo planejamento.

O Método PERPLEXA sé fecha seu ciclo quando vocé acompanha
e melhora. Executar sem acompanhar é apenas "trabalho";
acompanhar transforma a execucao em evolucdo e resultados
crescentes.



CAPITULO 3

CHECKLIST RAPIDO
POR ETAPA



CAPiTULO 2

Para facilitar a aplicacdo do Método PERPLEXA, utilize este
checklist em cada etapa:

3.1. Checklist da Etapa PERGUNTAR

Revisou a missdo, visdo e valores do negécio?

Identificou o diferencial competitivo e a proposta de valor?
Descreveu detalhadamente seu cliente ideal (persona)?
Listou as dores, desejos e obje¢des do seu publico?
Analisou a presenca digital atual (pontos fortes e fracos)?

Definiu os objetivos gerais do negécio?

3.2. Checklist da Etapa PLANEJAR

Transformou objetivos gerais em metas SMART para o
marketing?

Selecionou os canais digitais mais adequados para sua
estratégia?

Desenhou o funil de vendas/marketing para seu
produto/servico?

Criou um plano de contetdo (temas, formatos, frequéncia)?

Definiu os KPIs (indicadores-chave de desempenho) para cada
meta?

Elaborou um plano de acdo detalhado para as préximas
semanas/meses?
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3.3. Checklist da Etapa EXECUTAR

e Produziu os conteldos planejados (posts, videos, artigos, e-
mails)?

e Publicou os conteldos nos canais corretos e nos horarios
estratégicos?

e lLancou as campanhas (orgénicas e/ou pagas) conforme o
plano?

e Interagiu ativamente com a audiéncia (comentarios,
mensagens)?

e Implementou ou otimizou os ativos digitais (landing pages,
automacdes)?

e Garantiu a consisténcia na frequéncia das acdes?
3.4. Checklist da Etapa ACOMPANHAR

e Monitorou os KPIs e métricas de desempenho regularmente?
e Analisou o alcance, engajamento, trafego, leads e vendas?
e Coletou feedback do publico e clientes?

e |dentificou o que funcionou bem e o que precisa ser
melhorado?

e Realizou ajustes na estratégia ou nas acdes com base nos
dados?

e Documentou os aprendizados para o proximo ciclo de
planejamento?
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CAPITULO &4

Mesmo com um método claro, alguns erros podem comprometer
os resultados. Fique atento a estes pontos para garantir que vocé
estd aplicando o PERPLEXA da melhor forma:

e Pular a Etapa "Perguntar": Comecar a planejar ou executar
sem um diagnostico profundo é um dos erros mais graves.
Sem entender o cenario, o publico e os objetivos, todas as
acOes podem ser ineficazes.

e Planejar Demais e Executar de Menos: Ficar preso na fase
de planejamento, buscando a perfei¢cdo, e nunca colocar as
acbes em pratica. O marketing digital exige movimento e
testes.

e Executar Sem Consisténcia: Fazer acbes esporadicas, sem
frequéncia ou padrdo. A consisténcia é fundamental para
construir audiéncia e gerar resultados a longo prazo.

e Executar Sem Acompanhar: Realizar muitas acdes, mas ndo
monitorar os resultados. Sem acompanhamento, vocé nao
sabe o que funciona, o que precisa ser ajustado e esta
perdendo a oportunidade de otimizar seus esforcos.

e Nao Ajustar o Plano: Achar que o plano é fixo e ndo pode ser
alterado. O Método PERPLEXA é ciclico e flexivel; os ajustes
sdo parte essencial do processo de melhoria continua.

e Focar Apenas em Meétricas de Vaidade: Dar atencdo
excessiva a métricas como numero de seguidores ou curtidas,
sem conecta-las aos objetivos de negoécio (leads, vendas,
faturamento).

e Nao Entender o Ciclo: Tratar as etapas como processos
isolados, e ndo como um fluxo continuo onde uma alimenta a
outra. O poder do método esta na interconexdo dos pilares.

Ao evitar esses erros, vocé maximiza o potencial do Método
PERPLEXA e garante que seu marketing digital esteja sempre
evoluindo e gerando os resultados desejados para o seu negocio.
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CAPiTULO 5

O Método PERPLEXA funciona como um ciclo pratico de execu¢ao
em marketing, organizado em Perguntar — Planejar — Executar
— Acompanhar. Para que o método seja realmente aplicavel no
dia a dia (e ndo vire “um conceito bonito”), cada etapa pode ser
operacionalizada com prompts claros, que ajudam a organizar
raciocinio, decisdes e ajustes. A seguir, incluo exemplos prontos
para vocé usar e adaptar conforme o cliente, nicho e objetivo.

Etapa 1 — PERGUNTAR (diagnéstico e dire¢ao)

Nesta etapa, o objetivo é entender o cenario real: o que o negdcio
vende, para quem, por que as pessoas comprariam, quais canais
estdo sendo usados e onde esta o gargalo. O PERPLEXA comeca
aqui porque o erro mais caro do marketing é executar sem
diagnostico: vocé gasta energia na direcdo errada e depois tenta
“consertar” com mais conteldo, mais anuncio ou mais esforgo.

Exemplos de prompts (Perguntar):

1.Prompt de diagndstico completo (ponto de partida)

* Exemplo de prompt:

“Vocé é um estrategista de marketing. Vou te passar
informacdées do meu negécio. Faca um diagnodstico
objetivo com: (1) pontos fortes, (2) pontos fracos, (3)
oportunidades imediatas, (4) riscos/erros provaveis,
(5) 3 prioridades para os préoximos 14 dias.

Dados: [0 que vendo], [publico], [ticket médio], [onde
vendo], [canais atuais], [principais duvidas/objecdes],
[resultado atual], [metal.”
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2.Prompt para identificar o gargalo principal

* Exemplo de prompt:

“Com base neste cenario, identifique o gargalo mais
provavel no meu funil (atracdo, engajamento,
conversdo ou retengdo). Justifique em 5-8 linhas e
indique quais sinais/indicadores confirmariam esse
gargalo. Cenario: [cole métricas e contexto].”

3.Prompt para mapear dores, desejos e objecdes do publico [N [=]

* Exemplo de prompt:

“Atue como especialista em comportamento do
consumidor. Para o publico [descrever], liste: (1) 10
dores, (2) 10 desejos, (3) 10 obje¢des a compra e (4) 10
crencas erradas comuns. Depois, traduza isso em
angulos de contetido e argumentos de venda.”

Esses prompts “abrem o mapa” do projeto. Quando bem
respondidos, a etapa seguinte (Planejar) fica muito mais simples e
objetiva.
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Etapa 2 — PLANEJAR (estratégia e organizacao)

Planejar no PERPLEXA é transformar diagnoéstico em um plano
executavel. Aqui se definem prioridades, mensagem, oferta,
canais, rotina, metas e métricas. Um bom planejamento deixa
claro o que fazer, em que ordem, com qual objetivo e o que sera
considerado sucesso.

Exemplos de prompts (Planejar):

1.Prompt para gerar uma estratégia simples e pratica (30 dias) H [=]

e Exemplo de prompt:

“Com base no diagnéstico abaixo, crie um plano de
marketing de 30 dias com: (1) objetivo principal, (2)
estratégia central, (3) 3 campanhas/temas, (4) canais
e frequéncia, (5) checklist semanal, (6) métricas para
acompanhar e metas realistas.

Diagndstico: [cole os pontos principais].”
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2.Prompt para posicionamento e mensagem (clareza do que comunicar) ! E

* Exemplo de prompt:

“Crie 3 opgdes de posicionamento para meu negécio,
cada uma com: (1) promessa principal, (2) publico
especifico, (3) diferencial, (4) prova/justificativa, (5)
frase curta estilo ‘bio’, (6) 3 mensagens-chave que
precisam aparecer no conteudo.”

3.Prompt para calendario editorial (contetido com inten¢do) [H [=]

e Exemplo de prompt:

“Monte um calendario de conteido de 4 semanas
para [canal], com 5 publica¢cdes por semana. Para

cada publicacgéao, traga: tema, objetivo
(atrair/educar/converter), gancho (titulo), ideia
central, CTA e sugestao de formato

(carrossel/reels/story).
Contexto: [nicho], [oferta], [dor principal], [objecao
principal], [tom de voz].”

O planejamento precisa “nascer” pronto para execugdo. Se ele
exige complexidade demais para acontecer, ele ndo ¢é
planejamento — é travamento.
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Etapa 3 — EXECUTAR (acdo consistente e
implementacao)

Executar é colocar o plano em movimento com consisténcia. No
PERPLEXA, execucdo ndo é “fazer muito”; é fazer o que foi
definido, com padrao, foco e cadéncia. Aqui entra producdo de
conteuldo, distribuicdo, ajustes taticos, abordagem comercial e
tudo o que transforma estratégia em realidade.

Exemplos de prompts (Executar):

1.Prompt para escrever contetidos com objetivo claro M [E

* Exemplo de prompt:

“Escreva um carrossel com 8 paginas para Instagram
com o tema [tema], voltado para [publico]. Estrutura:
(1) gancho forte, (2-6) desenvolvimento com passos
praticos, (7) exemplo real, (8) CTA para [agao].

Tom: direto, simples, sem jargbes. Oferta
relacionada: [oferta].”
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2.Prompt para variacdes (testes de copy e CTA) H[E

e Exemplo de prompt:

“Crie 10 variacdes de titulos e 10 variacées de CTA
para o conteudo abaixo, mantendo a mesma ideia,
mas mudando linguagem, intensidade e angulo.
Conteudo base: [cole o texto].”

3.Prompt para roteiro de video curto (reels) [_ QO]

e Exemplo de prompt:

“Crie um roteiro de reels de até 35 segundos com: (1)
gancho em 2 segundos, (2) 3 bullets de valor, (3) mini-
prova/autoridade, (4) CTA simples. Tema: [temal].
Publico: [publico]. Objecdo principal: [obje¢do].”

A execucdo fica mais leve quando existe planejamento real, e fica
mais inteligente quando existe acompanhamento (proxima
etapa).
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Etapa 4 — ACOMPANHAR (medir, aprender e
ajustar — inclusive voltando ao Planejar)

Acompanhar é onde o PERPLEXA vira método de verdade. Aqui
vocé identifica o que deu certo, o que nao deu, por qué e o que
muda no préximo ciclo. O acompanhamento nao é um relatorio
bonito; € um mecanismo de decisdo que evita insistir no erro e
ajuda a repetir acertos.

Exemplos de prompts (Acompanhary):

1.Prompt para analise objetiva do que funcionou

e Exemplo de prompt:

“Analise estes resultados da semana e me diga: (1) o
que mais funcionou e por qué, (2) o que ficou abaixo
do esperado e por qué, (3) quais hipéteses explicam
isso, (4) 3 acdes praticas para a préxima semana.
Dados: [cole métricas: alcance, engajamento, cliques,
leads, vendas, mensagens, custo por resultado se
houver]

O que foi feito: [contelidos/campanhas/a¢des].”
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2.Prompt para diagnosticar gargalo a partir de métricas H =

e Exemplo de prompt:

“Com base nesses numeros, identifique se o problema
principal estd em atracdo, conversao ou oferta. Em
seguida, sugira 2 testes para corrigir o gargalo com o
menor esfor¢o possivel.

Métricas: [cole]. Contexto: [cole].”

3.Prompt (que vocé pediu) [_ QO]

Mostrando acertos, pontos de melhoria e
recomendando voltar ao Planejar

e Exemplo de prompt:

“Vocé é um consultor de marketing orientado a processos. Com
base nos dados abaixo, faga um diagnodstico em 3 blocos:

(A) O que deu certo (com evidéncias nos numeros)

(B) O que precisa melhorar (com evidéncias nos nimeros)

(C) Decisao: devemos ajustar a execugdo ou voltar para a etapa
PLANEJAR com uma nova estratégia? Justifique.

Se a decisao for voltar para PLANEJAR, proponha uma NOVA
estratégia em 5 pontos (mensagem central, oferta/CTA, canal
prioritario, tipo de contetido, métrica principal) e descreva o
primeiro plano de acdo de 7 dias.

Dados: [cole métricas], A¢des executadas: [liste], Oferta atual:
[descreva], Publico: [descreval.”
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Esse Ultimo prompt amarra exatamente o que o PERPLEXA
promete: acompanhar para decidir. Se os dados mostram
desalinhamento (ex.: muito alcance e pouca conversdo, ou muita
conversa e pouca venda), o método prevé voltar ao Planejar para
corrigir estratégia — ndo ficar apenas “tentando mais do mesmo”.
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Imagine um negocio chamado Studio Atlas, que vende servico de
social media para clinicas de estética. O objetivo do més é gerar

leads qualificados para fechar contratos.

e Oferta: gestdo de Instagram + 8 posts/més + 4 reels/més +
roteiro de stories

e Preco: R$ 1.200/més
e Meta (30 dias): 20 leads qualificados e 4 fechamentos

e Canais: Instagram + WhatsApp

1) PERGUNTAR (Diagnéstico e Direcao) — exemplo
+ prompt

No PERPLEXA, vocé comeca entendendo onde esta o problema
real (ndo “o que postar”). Aqui, o Studio Atlas percebe que tem
boa visualizacdo, mas ndo tem previsibilidade de leads.

Exemplos de prompts (Perguntar):

Prompt (copiar e colar): _Jo

“Vocé é um estrategista de marketing. Faca um diagnéstico
objetivo do meu cendrio com: (1) pontos fortes, (2) pontos fracos,
(3) oportunidades rapidas, (4) gargalo principal do funil, (5) 3
prioridades para 14 dias.

¢ Negdcio: Studio Atlas (social media para clinicas de estética).

e Oferta: gestdo IG + posts + reels + stories. Preco: R$ 1.200/més.

e Canais: Instagram + WhatsApp.

e Meta 30 dias: 20 leads qualificados e 4 fechamentos.

e Situacdo atual: 1.800 seguidores, 4 reels/semana, poucos
directs, quase ninguém pede orcamento.

e Publico: donas de clinicas (25-45). Objecdo: ‘ja tentei e nao
funcionou'.

¢ Diferencial: método e consisténcia.”
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2) PLANEJAR (Estratégia e Organizacao) — exemplo
+ prompt

Com o diagndstico em maos, vocé organiza o plano para ndo cair
no erro de fazer “contelddo aleatorio”. Aqui o foco é definir:
mensagem, pauta, CTA e métrica.

Prompt (copiar e colar): N E

Com base no diagnéstico, crie um plano de 30 dias com:

(1) mensagem central do posicionamento,
(2) estratégia principal,

(3) 3 campanhas/temas (contetido),

(4) rotina semanal,

(5) CTA principal e CTA secundario,

(6) métrica principal e 3 métricas de apoio,
(7) metas semanais realistas.

Contexto: Studio Atlas (social media para clinicas de estética). Meta: 20 leads e 4
fechamentos em 30 dias. Canal principal: Instagram. Conversao: WhatsApp.”

Exemplo prético resumido do planejamento (1 linha):
Definir um plano focado em captagdo (contelido + prova + CTA) e ndo apenas

“engajamento”, com uma rota clara: Reels — Story com prova — CTA WhatsApp — triagem
— proposta.

3) EXECUTAR (Implementa¢ao com consisténcia) —
exemplo + prompt

Aqui vocé executa o que foi planejado com padrao e frequéncia.
O PERPLEXA valoriza execug¢ao simples, porém consistente.
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Prompt (copiar e colar): M E

Escreva um roteiro de reels de 30-40 segundos para clinicas de estética, com:

1.gancho (2s),

2.3 bullets de valor,

3.prova (resultado/experiéncia),

4.CTA para WhatsApp.

5. Tema: ‘Por que seu Instagram ndo gera agenda’.

6. Tom: direto, simples, sem jargao.

7. Oferta: social media para clinicas. CTA: ‘Me chame no WhatsApp e eu te

mando um diagnéstico rapido’.
Prompt extra (para variagdes e testes rapidos):
“Crie 10 variagdes de CTA para conversdo em WhatsApp, alternando: (a)

urgéncia leve, (b) prova, (c) curiosidade, (d) beneficio direto. Contexto: social
media para clinicas de estética.”

4) ACOMPANHAR (Métricas, decisao e ajuste) —
exemplo + prompt

No PERPLEXA, acompanhar ndo é “olhar numeros”; é decidir:
manter, ajustar ou voltar ao Planejar com nova estratégia.

Prompt (copiar e colar — com decisao e retorno ao Planej

Vocé é um consultor de marketing orientado a processos. Com base nos dados,
faca:

(A) o que deu certo (com evidéncias),
(B) o que precisa melhorar (com evidéncias),
(C) decisao: ajustar execugao ou voltar ao PLANEJAR? Justifique.

Se voltar ao PLANEJAR, proponha nova estratégia em 5 pontos: mensagem central,
oferta/CTA, canal prioritario, tipo de contetido, métrica principal; e um plano de
acdo de 7 dias.

Dados (ultimos 14 dias): alcance 62.000, views de reels 41.000, salvamentos 480,
cliques no link 210, conversas no WhatsApp 18, leads qualificados 6, propostas 4,
fechamentos 1.

Acbes: 8 reels, 6 carrosséis, stories diarios, CTA para WhatsApp em 60% dos
contetidos.
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Relatérios-modelo (50% satisfatorio / 50% a
melhorar)

A ideia aqui € vocé ter um texto pronto para colocar no relatério
como exemplo de acompanhamento.

Relatorio A — 50% satisfatorio

Nesta quinzena, tivemos resultados positivos
principalmente no topo do funil. O perfil
conseguiu amplificar distribuicdo e gerar
sinais claros de interesse. O alcance total foi
62.000 e os reels somaram 41.000
visualizagdes, indicando que os temas e
ganchos estdo conectando com o publico.
Além disso, os 480 salvamentos mostram que
0 conteldo esta sendo percebido como Util
(valor pratico), o que tende a aumentar a
autoridade e a recorréncia de consumo.
Também houve avanco real em direcdo a
venda: foram 18 conversas no WhatsApp, 4
propostas enviadas e 1 fechamento. Isso
confirma que existe demanda e que o
processo funciona, ainda que precise de
ajustes para ganhar previsibilidade.
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Relatoério B — 50% a melhorar (com decisao de
voltar ao Planejar)

Apesar do desempenho forte em alcance e visualiza¢bes, a
conversdo ainda estd baixa para a meta proposta. Com 210
cliques e apenas 18 conversas, existe uma queda relevante entre
intencdo e acdo. E, das conversas, apenas 6 leads qualificados
avangaram, indicando  possivel  desalinhamento  entre
mensagem, promessa, publico e/ou oferta (ou ainda um gargalo
na triagem e no roteiro de atendimento).
Como o topo esta funcionando, mas o fundo nao acompanha, a
recomendacdo do PERPLEXA é voltar a etapa PLANEJAR para
ajustar estratégia — ndo apenas “postar mais”. O novo
planejamento deve revisar:

CTA e promessa (muito genérico vs. especifico)

Oferta de entrada (diagndstico/avaliacdo com critério claro)

Conteddo com intencdo de conversdo (prova + caso +

objecdes)

Roteiro do WhatsApp (triagem objetiva e condugdo para

proposta)

Métrica principal do préximo ciclo: “conversas qualificadas

por semana” (e ndo sé alcance)
Em um novo ciclo de 7 dias, a estratégia pode priorizar
conteldos de prova (antes/depois, bastidores, “o que eu faria no
seu caso”), CTA diario para um diagnéstico com critérios, e um
fluxo de triagem no WhatsApp para aumentar a taxa de
qualificacdo e proposta.




CONCLUSAO
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Ao longo deste e-book, ficou claro que o Método PERPLEXA ndo é
sobre “fazer mais marketing”, e sim sobre organizar o marketing
para que cada acao tenha motivo, direcdo e acompanhamento.
Quando vocé trabalha com um ciclo de Perguntar, Planejar,
Executar e Acompanhar, deixa de agir por impulso e comeca a
construir uma presenca digital com mais clareza, consisténcia e
evolu¢do continua. O método também revela um ponto que
muita gente sé percebe depois de meses (ou anos) tentando: o
problema raramente é “falta de esforco”; quase sempre é falta de
diagnostico, falta de prioridade e falta de um plano executavel
que seja revisado com base em dados reais.

E aqui entram as suas duas op¢es, de forma honesta e objetiva.
A primeira é fazer sozinho: aplicar o PERPLEXA como auto-
diagnostico, rodar seus proprios ciclos, registrar sinais e ir
ajustando aos poucos. Para muitas pessoas, isso ja traz ganhos,
principalmente porque reduz a desorganizacgdo e coloca o projeto
em movimento com mais intencdo. Porém, existe um limite
natural nesse caminho: sem repertério e sem leitura estratégica,
é comum demorar para identificar o gargalo real, testar hipéteses
erradas, insistir em ajustes superficiais e confundir “movimento”
com “resultado”.

A segunda opgdo é escolher uma consultoria mais estruturada e
assistida, onde o PERPLEXA é aplicado com diagndsticos mais
precisos, leitura de cenario com mais profundidade e um plano
de acdo orientado por prioridades — encurtando o caminho
entre “tentativas” e “previsibilidade”. Em vez de vocé carregar
sozinho a responsabilidade de interpretar sinais, definir direcdo e
corrigir rota, vocé passa a ter uma conducgao profissional para:
organizar informacdes, identificar gargalos com mais precisado,
desenhar estratégias adequadas ao seu momento e acompanhar
ajustes com consisténcia.
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Se vocé quer continuar por conta propria, étimo: use o método,
aplique os prompts e comece a organizar o seu marketing com
mais clareza. Mas se vocé quer evitar atalhos ilusérios, reduzir
erros caros e acelerar decisGes com base em um diagnéstico
realmente estruturado, a consultoria é o préximo passo natural.

Vocé prefere tentar sozinho por mais algumas semanas, ou quer
encurtar o caminho com uma orientagdo estruturada e
diagnosticos mais precisos desde agora?

Se preferir a segunda op¢do, sera um prazer te ajudar.

Grande Abraco!



