Quatro pilares que se conectam para transformar
profissionais de alta capacidade em referéncias.

01 Arquitetura do Mercado de Palestras | 3 horas

Nao basta palestrar bem, é preciso entender como o mercado funciona por
dentro: quem decide, como a contratagado acontece e onde estédo as
oportunidades reais.

e Entendimento do ponto de inflexdo do mercado de palestras e relacao
com infoprodutos e eventos digitais.

e Analise de onde a palestra se posiciona no funil de vendas (atracgao,
aprofundamento ou conversao).

o Reflexdo sobre posicionamento estratégico e quebra de crencas limitantes
(“vacas sagradas”).

e Conceito de profundidade palatavel: como transformar conhecimento
complexo em comunicacéo clara e impactante.

o Nocdes de thought leadership e como construir autoridade real.

Ecossistema do mercado | Papel de Bureaus | Curadoria | Cadeia comercial |
Demanda ativa vs. construida

De quem quer vender palestra, para quem entende a I6gica do mercado e sabe
onde atuar.

02 Estrutura de Palestra | 4 horas
Uma palestra estruturada ndo se decora, se compreende. A estrutura é o
esqueleto que sustenta tudo, e ela precisa caber na palma da mao.

e Método Cadrdico: do brainstorm livre & organizacao hierarquica das ideias
em uma estrutura comunicavel.

e Construcdo do esqueleto completo: mensagem central, introdugao de
impacto, desenvolvimento por tépicos e conclusdo com chamada para
acao.

e Técnica da "palestra na palma da mao": método visual que elimina a
memorizagao e garante naturalidade no palco.

e Diferenga entre multiplicar conteddo alheio e desenvolver uma perspectiva
autoral Unica.

e Como adaptar o mesmo esqueleto para publicos diferentes sem perder a
consisténcia da mensagem.

e Formato hands-on: aplicagéo imediata de cada conceito na propria
palestra do participante.



Autoria | Mensagem central | Caos e ordem | Estrutura visual | Palestra como
produto intelectual

De alguém que fala bem, para alguém que tem uma palestra estruturada,
relevante e comercializavel.

03 Branding e Posicionamento | 4 horas
Além do conteldo, o mercado compra percepcéo de valor, clareza de proposta e
confianga. Esse pilar constréi sua marca com intengéo comercial.

e Construcdo de marca pessoal auténtica para palestrantes.

e As trés 6ticas do posicionamento: como vocé se v&, como os outros te
veem e como deseja ser visto.

e Os pilares do posicionamento: clareza, direcao e propésito.

e A importancia da autenticidade e singularidade para se destacar em
mercados competitivos.

e Estratégias praticas para fortalecer autoridade, relevancia e influéncia.

e Como traduzir sua esséncia em presenca digital, comunicacéo e
reputacao soélida.

Nicho e autoridade | Clareza de mensagem | Diferenciacdo de mercado | Marca
pessoal | Proposta de valor

De profissional "'bom, mas genérico", para uma marca com identidade, valor
percebido e espacgo claro no mercado.

04 Maquina de Vendas | 4 horas
Palestra ndo pode depender de sorte, indicagcdo ou momento. Esse pilar constroi
o sistema comercial que transforma autoridade em receita previsivel.

e Por que o outbound tradicional falha no mercado de palestras.

e Estratégias de Inbound Marketing para atrair leads de forma organica.

e Aplicagao de vendas consultivas (SPIN Selling, diagnéstico e match com a
demanda do cliente).

e Modelo PSA de curadoria: atengédo — diagnéstico — match — onboarding
— encantamento — relacionamento.

e Como transformar palestra em produto escalavel, com diversificacdo de
formatos e fontes de receita.

e Cultura de Customer Success aplicada a carreira de palestrante:
experiéncia completa e mensuracao de resultados.

Geracao de demanda | Canais de aquisicdo | Pipeline comercial | Conversao e
follow-up | Processos de venda



De alguém que espera ser chamado, para alguém que constréi sua propria
demanda e gera vendas com consisténcia.
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