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Exercicio de projecdo de futuro. Escreva na primeira coluna todos os seus
desejos, mesmo que ainda abstratos, e na segunda coluna onde vocé se

encontra hoje emrelacao a cada um deles.

/

QUERO ESTAR

~

-

ESTOU HOJE
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Mapa do meu ano

Vamos passar pelo seu ano de 2025 e planejar suas conquistas pessoais de
2026. Preencha detalhando seus sentimentos e desejos.

~ ™
Escreva aqui sua resposta:
Palavra do ano: q P

Uma palavra que simbolize o foco
principal para o proximo ano, alinhada
com suas prioridades.

Suas prioridades: Escreva aqui sua resposta:

O que vocé deseja preservar e
priorizar em saude, relacionamentos,
hobbies e aprendizados?

O que esta alinhado com seu
proposito e bem-estar?

Liste 3 prioridades para 0 ano

Uma grande conquista: Escreva aqui sua resposta:

Se vocé pudesse realizar apenas uma
Coisa No proximo ano, qual seria e por
qué?
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O que n3o quer repetir: Escreva aqui sua resposta:

O que foi desnecessario ou
desgastante no ano passado e que
nao quero repetir?

> J

g : )
Desafios e Solucdes Escreva aqui sua resposta:

Quais barreiras vocé acredita que
podem surgir? Como pretende
supera-las?

Mensagem para o seu Escreva aqui sua resposta:

eu do futuro:

Imagine que vocé esta no ultimo dia
do proximo ano. Qual mensagem vocé
gostaria de deixar para simesma
hoje?
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Ralo-x dos 20%

Revisao de produtos, ofertas e estratégias

~ ™
Produtos e ofertas
existentes

Produto: Prestacgao de servico,
mentoria, consultoria, curso

Estratégias de venda em
uso

Exemplo: 1a1, lancamento, perpetuo,
indicacao

- J

4 \
Quais produtos - ofertas -
estratégias geram mais

impacto no seu negocio?
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Dados prioritarios

4 ™
Aquisicao de novos clientes
em cada produto/servico
Taxa de recompral/
renovacao em cada produto
Taxa de conversao de cada
uma das acoes
\_ J
4 )
Faturamento bruto ate a
data de hoje
- J
4 ™
Margem de lucro
\- J
4 ™
Margem de lucro
Més mais lucrativo
Més menos lucrativo
\_ J
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Dados prioritarios

Voceé teve facilidade de acessar esses dados?

Onde esses dados estao registrados?

Qual o principal insight desse exercicio?
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Matriz de Impacto

Aqui vocé vai preencher a sua matriz de impacto e prioridades. Em uma lista
de acoes, voce vai definir o que fazer primeiro, vai identificar o que toma mais
energia € 0 que pode delegar ou ate eliminar da sua rotina para colocar
esforco onde realmente traz resultado

< Passo a passo da matriz: >

Passo1- Lista

Passo 2 - Impacto

Passo 3 - Esforco

Passo 4 - Prioridades

Liste todas as acoes
e atividades
principais do seudia a
dia para fazer uma
analise detalhada.

Analise cadaacaoe
avalie o impacto no
negocio

Pergunte: Essa acao
contribui diretamente
para o faturamento,
retencao de clientes
ou melhoriada
experiéncia?

Classifigue o impacto
COMO:

Baixo impacto:
Contribui pouco ou
iIndiretamente.

Alto impacto: Tem
Impacto direto e
significativo.

Avalie o esforgo
necessario para
realizar cada acao

Pergunte: Essa acao
demanda muito
tempo, dinheiro ou
equipe”?

Classifique o esfor¢o
Como:

Baixo esforco: E facil
de implementar com
OS recursos
disponiveis.

Alto esforco: Exige
Mmuitos recursos ou e
demorado.

Use amatriz e
posicione cada acao
listada

Quadrante 1 (alto
iImpacto, baixo
esforco): Prioridade
maxima - faga agora.

Quadrante 2 (alto
impacto, alto
esforco): Planeje e
divida em etapas.

Quadrante 3 (baixo
iImpacto, baixo
esforco): Faca
somente se houver
tempo ou recursos
sobrando.

Quadrante 4 (baixo
impacto, alto
esforco): Descarte
ou delegue.
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Matriz de Impacto

( Atividades

Nivel de Impacto

Nivel de Esfor¢o

~
/

Ex: Fazer design de posts

BAIXO

ALTO

W
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Matriz de Impacto

Agora voceé vai dividir as atividades nos quadrantes indicados e:

- Escolher trés acdes do Quadrante 1 para priorizar no proximo més.

- Definir uma acédo do Quadrante 2 para planejamento estrategico a medio prazo.
« Revisar acoes dos Quadrantes 3 e 4 para descartar ou otimizar.

/
Quadrante 01

(prioridade maxima)

-

Quadrante 02
(planeje e dividaem
etapas)

Quadrante 03 (Faca
SO se houver tempo ou
recursos sobrando)

Quadrante 04
(Descarte ou delegue)

~

/
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Metas essencialistas

Esse espaco foi destinado para que vocé construa suas metas focando no
ESSENCIAL. No quadro abaixo, vocé tera acesso a um modelo para basear a
estruturacao das suas metas de forma simples e bem direcionada.

© Importante!

4 N
Metas essencialistas sao aquelas que priorizam o foco e a clareza, direcionando esforcos

apenas para 0 que gera impacto significativo no negocio e na vida.

Menos € mais: Escolha poucas metas, mas de alto impacto.
Clareza total: Saber exatamente o que quer alcancar e por que isso importa.
Acao simples e eficaz: Eliminar a complexidade e agir no que e viavel.

Construindo suas metas

Use o0 modelo abaixo como guia para estruturar suas metas essencialistas,
considerando cada etapa:

Etapa 1: Escolha o foco Etapa 2: Conexdo com o propdsito

Qual é o Unico resultado que, se alcangado, Por que essa meta ¢ importante para o meu negdcio e para mim?

trar@ impacto positivo em todas as outras dareas? o : .
P P Ex. Quero ter previsibilidade financeira para ter mais tempo com

o . minha familia e investir no crescimento do negocio de forma sustentavel.
Ex. Gerar uma faturamento previsivel que sustente meu negdcio

por pelo menos 6 meses sem depender de novos langamentos.

Etapa 3: Simplifique o caminho Etapa 4: Analise o impacto
0 que precisa ser feito? (agao) Essa meta tem o potencial de mover meu negdcio para o préximo nivel?
Quem vai fazer? (responsavel)

Avalie impacto em: faturamento [ otimizac@o de tempo [ crescimento

Até ?
té quando? (prazo) de equipe ou estrutura | impacto de marca

Ex. Meta: Estruturar e vender uma mentoria ciclica.
Agoes: Definir metodologia até 10/01.
Criar a oferta até 20/01.
Fazer 2 operagdes de venda até 28/02.
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Vamos para a pratica?

4 N )
Etapa 01-Foco Etapa 02 - Proposito

N\ 2N )

4 N )
Etapa 03 - Caminho simplificado Etapa 04 - Impacto

N\ AN J

4 )
Etapa 05 - Prioridades

N\ /
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Framework 90 dias

Aqui vocé vai analisar todos os pontos abaixo nas categorias propostas e
construir seu planejamento para 0s proximos 3 meses

4 N )
O que manter? O que eliminar?
G NG _/
4 N\ [ N
O que melhorar? O que iniciar?
G L _/

Produto

— Seu produto hoje entrega uma transformacao clara (Ponto A — Ponto B)?
— O diferencial de valor esta explicito, mensuravel e visivel na comunicacéo?
— O formato de entrega quebra objecOes ou cria novas?

— O acompanhamento esta gerando pequenas vitorias e marcos de progresso?
— Os modulos tém logica progressiva?

— Os canais de entrega reduzem friccao?

— Quais elementos da sua oferta hoje séo realmente irresistiveis?

— Seus beneficios estdo orientados ao resultado ou ao conteudo?

— Existem bonus que quebram objecdes?

— A promessa esta atualizada com o zeitgeist atual do seu mercado?

— A cobertura da sua oferta (beneficios + ancoragem + garantias) esta clara?

4 N ([ A
O que manter? O que eliminar?
N h
O que melhorar? O que iniciar?
- AN /
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Framework 90 dias

Marketing

— Quais funis ja trouxeram leads qualificados?

— Qual ponte esta funcionando: Conteudo? Lancamento? Isca? Operacéo Cofre? Outro?
— Quais estéo frageis ou insuficientes?

— Qual funil traz volume? Qual traz qualidade”?

— Quais novos funis fazem sentido para seu contexto atual?

— Existe acompanhamento dos leads que ndo compram na safra atual?

— Sua estrutura de conteudo gera atencao e tempo de tela?

— Vocé utiliza Manychat, abordagem, listas e grupos estrategicamente?

— Quais pontos do funil estdo com gargalos (topo, meio ou fundo)?

4 N [ R
O que manter? O que eliminar?

- AN J

4 N [ ™
O que melhorar? O que iniciar?

\ J J
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Framework 90 dias

Comercial

— Hoje vocé tem clareza dos papéis comercial (Social Seller / SDR / Closer, CS)?
— Suas metricas basicas estéo claras?
« quantos leads entram
« quantos sao ativados
« quantos sao qualificados
« quantos fecham
— Vocé conduz relacionamento ativo constante com a base?
— Temrituais diarios/semanais de analise?
— Qual e o problema real hoje: falta de lead, oferta ou fechamento?
— O comercial vende todos os dias ou sO nas aberturas?
— Existe funil de pos-venda e ascensao?
— Vocé coleta motivos de “n&o” para melhorar a estrategia de marketing e fechamento?

4 N [ ™
O que manter? O que eliminar?

\ AN J

4 N N
O que melhorar? O que iniciar?

N\ AN /
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Framework 90 dias

JANEIRO

/

Foco

Produto e Oferta

Acoes Prioritarias

Meta Mensal

Proposito das
Metas

Indicadores de
Sucesso

Possiveis
Obstaculos e
Solucoes

Cronograma e
Checkpoints
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Framework 90 dias

,(

FEVEREIRO

/

Foco

Produto e Oferta

Acoes Prioritarias

Meta Mensal

Proposito das
Metas

Indicadores de
Sucesso

Possiveis
Obstaculos e
Solucoes

Cronograma e
Checkpoints
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Framework 90 dias

MARCO

/

Foco

Produto e Oferta

Acoes Prioritarias

Meta Mensal

Proposito das
Metas

Indicadores de
Sucesso

Possiveis
Obstaculos e
Solucoes

Cronograma e
Checkpoints
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Framework 90 dias

exemplo de como preencher:

s

JANEIRO

7

Foco

Funis + Captacdo

Produto e Oferta

Revisar a escada de valor e alinhar os produtos existentes.

Definir ajustes na metodologia para melhorar a experiéncia do cliente.

Acoes Prioritarias

Definir funil principal (conteudo / lancamento / isca / cofre)
Criar ponte de entrada clara

Implementar estratégia de volume + profundidade no conteudo
Revisar pdginas de captura e copy

Criar mecanismo de relacionamento ativo

Meta Mensal

Concluir a revisdo completa da escada de valor até 20/01.

Validar 1 funil de entrada e 1 funil de conversdo

Proposito das
Metas

Garantir previsibilidade financeira para o negocio.

Aumentar a recorréncia de clientes através de novos produtos.

Indicadores de

Percentual de produtos revisados e ajustados.

Sucesso Leads captados e custo por lead
Possiveis Obstdculo: Falta de tempo para revisar métricas detalhadas.
Obstaculos e ) . o

~ Solucdo: Delegar a coleta de dados para uma monitora técnica.
Solucoes

Cronograma e
Checkpoints

Reunido de alinhamento no dia 25/01 para avaliar progresso.
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Seu sucesso

O que € preciso para ter sucesso? Aqui estdo algumas estrategias para se

manter focada em 2026.

Estrategia de Foco e Consisténcia

Ritual de Foco Semanal
Escolha um dia da semana para revisar:
1. O que foi feito.
2. O que precisa ser ajustado.
3. O que sera priorizado na proxima semana.

Ritual de compromisso com a jornada

- Inclua o habito de definir 3 prioridades principais para cada semana.
- Time blocking ou 1-3-5 (1 tarefa grande, 3 médias e 5 pequenas por dia.)

r

Uma frase de motivacgao
para si mesma:

Compromisso com o que
esta disposta a fazer
para alcancar as metas:

Algo que abrira mao para
focar no essencial:
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