
  
    [image: ]
  


  VÍDEOS


  QUE VENDEM MAIS


  [image: ]
www.dvseditora.com.br
São Paulo | 2020


  CAMILO COUTINHO


  VÍDEOS


  QUE VENDEM MAIS


  [image: ]


  TENHA RESULTADOS IMBATÍVEIS DESVENDANDO
OS SEGREDOS DO VIDEO MARKETING


  
    VÍDEOS QUE VENDEM MAIS


    TENHA RESULTADOS IMBATÍVEIS DESVENDANDO OS SEGREDOS DO VIDEO MARKETING


    DVS Editora 2020 – Todos os direitos para a língua portuguesa reservados pela editora.


    Nenhuma parte deste livro poderá ser reproduzida, armazenada em sistema de recuperação ou transmitida por qualquer meio, seja na forma eletrônica, mecânica, fotocopiada, gravada ou qualquer outra, sem a autorização por escrito da editora.


    YouTube é uma marca registrada do Google LLC.
Este livro não é autorizado ou endossado pelo Google LLC.


    Capa: Camilo Coutinho
Projeto gráfico e composição de miolo: Renata Vidal
Revisão: Fábio Fujita


    Dados Internacionais de Catalogação na Publicação (CIP)(Câmara Brasileira do Livro, SP, Brasil)


    
      Coutinho, Camilo


      Vídeos que vendem mais : tenha resultadosimbatíveis desvendando os segredos do videomarketing / Camilo Coutinho. -- 1. ed. -- São Paulo : DVS Editora, 2020.


      ISBN 978-65-56950-05-1


      1. Comunicação 2. Marketing 3. Marketing digital 4. Sucesso nos negócios 5. Vendas e vendedores 6. Vídeos 7. Vídeos para Internet I. Título.


      
        
          
            
              	
                20-36092
              

              	
                CDD-384.558
              
            

          
        

      

    


    Índices para catálogo sistemático:


    1. Videomarketing : Comunicação 384.558


    Maria Alice Ferreira - Bibliotecária - CRB-8/7964


    Nota: Muito cuidado e técnica foram empregados na edição deste livro. No entanto, não estamos livres de pequenos erros de digitação, problemas na impressão ou de uma dúvida conceitual. Para qualquer uma dessas hipóteses solicitamos a comunicação ao nosso serviço de atendimento através do e-mail: atendimento@dvseditora.com.br. Só assim poderemos ajudar a esclarecer suas dúvidas.

  


  
    Dedico este livro, com todo carinho, à minha maravilhosa companheira de vida, delegada, namorada, esposa, Juliana Blum, e meu primeiro filho, Theodoro, minhas fortalezas para chegar até aqui mesmo nos dias mais difíceis.


    Amo vocês ao infinito e além ;)

  


  “80% do seu sucesso consiste
simplesmente em aparecer”


  Woody Allen


  
    Depoimentos


    “Acompanho de perto o trabalho do Camilo Coutinho há mais de dez anos. É, sem dúvida, um dos mais influentes profissionais de vídeo online no Brasil. O impacto do trabalho do Camilo é enorme, e agora qualquer pessoa pode ter acesso a vinte anos de experiência com o mundo digital e com vídeo nesta obra. É um pequeno investimento que certamente terá um efeito gigante no conhecimento e nos resultados do seu projeto. Eu vi este livro nascer, ele é imperdível!”


    Rafael Rez


    Fundador da Nova Escola de Marketing


    “Ninguém no Brasil é tão dedicado e experiente na arte de criação de digital e vídeos de ponta a ponta como o Camilo. Desde a concepção até equipamentos, gravação, direção, edição, pós-produção e navegação das inúmeras opções de redes sociais e suas peculiaridades. One stop shop.”


    Ricardo Calina


    Cofundador do maior canal de família do Brasil,Flavia Calina


    “O Camilo Coutinho é o que eu chamo de um profissional de classe mundial. Sem sombra de dúvidas, o maior especialista em Video Marketing do Brasil e claramente um dos maiores e mais competentes do MUNDO nessa área. Estudar com o Camilo é aprender de forma prática como montar estratégias de Video Marketing que funcionam e geram resultados expressivos para qualquer profissional ou negócio!”


    Paulo Faustino


    COO da Get Digital e cofundador do maior evento de marketing
de Afiliados da América Latina, o Afiliados Brasil


    “O Camilo Coutinho, além de um ser humano do mais alto nível, é seguramente um dos profissionais que mais entendem de vídeo e, em especial, de YouTube. Deposita uma paixão incrível em tudo o que faz e ensina, com uma qualidade fora do comum!”


    Flavio Raimundo


    Cofundador e diretor do maior evento de marketing
de Afiliados da América Latina, o Afiliados Brasil


    “Não tem ninguém no Brasil que entende mais de estratégia e otimização de vídeos que o Camilo. Se você quer ter resultado com esse formato, o mais importante do universo digital hoje, siga as recomendações dele. Camilo é generoso o suficiente para compartilhar o que sabe em suas redes sociais e neste livro.”


    Bia Granja


    Founder do YouPIX


    “Camilo’s deep understanding of what it takes to get a viewer to take action and his ability to teach his strategies in an easy to understand way takes the hard work out of making online video successful. From professional-level video optimization to advanced video marketing techniques, Camilo has you covered. Camilo is a top notch YouTube strategist and educator. I am very excited he has released this book to share with Brasil.”


    Nick Nimmin


    CEO da nicknimmin.com


    “Camilo is a top notch YouTube strategist and educator. I am very excited he has released this book to share with Brazil.”


    Dane Golden


    Fundador da VidUP


    “Camilo ensina e anima! Tem uma energia boa, simplicidade e objetividade ao passar técnicas práticas que dão resultados imediatos.”


    Liliane Ferrari


    Consultora Souza Campus Ferrari


    “Camilo é um dos maiores especialistas em Video Marketing do Brasil! É impossível você não aprender algo novo neste livro!”


    Marco Bürgin


    CEO da GoRank


    “O Camilo é minha referência número 1 quando penso em vídeos, estratégia para vídeos e YouTube, e não é por menos: sua consistência, carisma e entrega têm muito valor.”


    Fábio Prado Lima


    Professor da AdR.Ensina e a maior referência de Facebook Ads do Brasil


    “O Camilo é um cara muito diferenciado, não apenas por dominar, como poucos, a parte técnica, mas por ter um didática única, que consegue traduzir as oportunidades de trabalhar com vídeo em negócio, algo muito raro hoje em dia. Além disso, entrega conteúdo profundo, prático e sempre muito atual, antenado a tendências mundiais, o que o torna único e de grande valor.”


    Rafael Martins


    Cofundador e CEO do Share


    “Conteúdo de altíssima qualidade com leveza, humildade e humor. Não tem como não prestar atenção nele, não tem como não guardar suas dicas, não tem como não achar Camilo o melhor em YouTube.”


    Fernanda Nascimento


    Diretora da Stratlab Inteligência Digital


    “Aprender com o Camilo foi muito importante para nós, que produzimos conteúdo de how to. Nossos vídeos têm vida longa graças a muitas estratégias que aprendemos com o Camilo e que aplicamos semanalmente. Todo o investimento que já fizemos em cursos e mentorias com ele teve um retorno maravilhoso. Se eu fosse começar hoje, com certeza o faria estudando as estratégias que ele ensina, passando umas boas horas consumindo esse conteúdo.”


    Diego Paladini


    Cofundador do canal Saúde na Rotina


    “O Camilo sempre nos inspirou. Está sempre em busca de respostas e soluções possíveis de serem aplicadas no dia a dia do produtor de conteúdo. Lembro-me de quando ele me ensinou a personificar o meu público. Criar personas me ajudou a identificar melhor as dores e necessidades da audiência. Inspiro-me sempre em ver como ele faz o trabalho dele com tanto carinho.”


    Dafne Amaro


    Cofundadora dos canais Saúde na Rotina e Organiza Dafne


    “O Camilo é nosso Derral Eves brasileiro, nunca vi alguém tão apaixonado por vídeos e otimização. Ajudou-nos no reposicionamento do canal para chegarmos aos nossos 100K de inscritos. Hoje, o canal está próximo de 1M, e o Camilo teve um papel muito importante nessa jornada!”


    Jackeline Salomão


    Cofundadora do canal DRelacionamentos


    “O Camilo é uma das pessoas mais estudiosas, criativas e generosas que conheço. Está sempre por dentro das principais tendências no mundo das redes sociais e tem profundo conhecimento no que diz respeito à otimização de vídeos, mas não guarda o que sabe para ele. Seja no Canal Play de Prata, que acompanho desde o comecinho, seja em suas palestras incríveis ou entre amigos, Camilo sempre tem aquela dica ou opinião que todo criador de conteúdo quer e precisa ouvir, tudo no maior alto-astral! Em 2016, Camilo desenvolveu a identidade visual do English in Brazil e compartilhou informações valiosas que me ajudaram a acelerar o crescimento do meu canal. Desde então, aplico suas estratégias a cada novo vídeo que posto para que meu conteúdo se mantenha relevante e bem ranqueado nas buscas. Vídeos que vendem mais é, sem dúvida, uma leitura indispensável para todos que desejam aprender mais sobre o mundo dos vídeos com uma pessoa que realmente entende do assunto!”


    Carina Fragozo


    Fundadora do canal English in Brazil


    “O Camilo é hoje a maior referência brasileira em estratégias e otimizações de vídeos para a web. Mesmo em um mercado extremamente dinâmico, ele é sempre o mais atualizado e o que tem o maior conhecimento sobre a área. Todos os profissionais do marketing digital e do audiovisual precisam acompanhar o trabalho do Camilo.”


    Greta Paz


    CEO da Eyxo


    “Camilo é um parceiro incrível com quem pude contar no momento em que precisei pivotar a estratégia de conteúdo, design e posicionamento do meu canal. Seu trabalho valoriza de fato a observação de indicadores e de entrega estratégica orientada a números, nunca a achismos. Mais ainda, ele é um entusiasta-patrocinador de uma grande mudança de pensamento dos criadores de conteúdo no Brasil: é a pessoa que defende a profissionalização, a consistência e a orientação a resultados.”


    Felipe Ventura


    Cofundador do canal DRelacionamentos
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    I have been on YouTube since 2005, so I’ve seen it through the good times and the bad, but one thing is always true: youtubers want to get their message to more people.


    YouTube creators have a passion they want to share with the world, but they usually don’t know the ins and outs of the platform to maximize that effort.


    The good news is, if this is your case, you’ve come to the right place. YouTube experts can help you learn how to market your message.


    Camilo Coutinho teaches principles in this book that can expand your YouTube reach and help you become a Video Marketing pro.


    I travel to all corners of the globe to speak at events for YouTube creators, businesses, and brands who want to become better at video creation and marketing.


    I love speaking at events all over the world, but I especially enjoy meeting people one-on-one at these events.


    Camilo is one of those people I had the good fortune to meet at an event a few years ago, and I have had the pleasure of reconnecting with him on several occasions since then.


    He is a fantastic example of learning the YouTube craft and sharing his message with his community. Camilo is amazing and knows his stuff!


    He is making a huge impact in the YouTube community in Brazil. The practices he teaches work successfully.


    The things you will learn here will help you bring value to your specific community, and once you’ve mastered that, you’ll be on the right track to achieving the YouTube success you’ve always dreamed of.


    Derral Eves


    CEO da agência Creatus em Salt Lake City, Estados Unidos.
Criador do VidSummit, a segunda e mais importante conferência de vídeos do mundo. Reconhecido como a maior autoridade de estratégias de vídeo do mundo.

  


  
    Hey, Camilo aqui!


    Fico honrado com o prefácio escrito pelo Derral, um mentor e amigo que ganhei do nosso mercado global. Decidi deixar em primeiro lugar o prefácio em Inglês, pois, nesse mercado, se você não tem o mínimo de inglês, sempre vai consumir conteúdos prontos, que não irão fazer você desenvolver o pensamento estratégico.


    Só consegui me aproximar do Derral em 2015, por conta do inglês. Eu só desenvolvi minhas estratégias por conta do inglês. A minha maior luta nos eventos internacionais é aprender o conteúdo e traduzir para o nosso país, que tem uma média inferior a 10% de pessoas que falam inglês.


    Eu sei que você pode estar me xingando agora, e por isso inseri a versão em português a seguir, mas se eu soubesse o quanto a língua inglesa me levaria longe, teria me esforçado para aprender desde moleque.


    Graças a ela, consegui trazer o Derral para o Brasil, como palestrante de um evento meu. Por isso, acredite em você, pois depois de todo esse conteúdo que estou colocando neste livro, pode ter certeza que acredito em você, assim como o Derral acreditou em mim lá em 2015.


    Derral, thank you my man!
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    Estou no YouTube desde 2005, então já vi isso nos bons e nos maus momentos, mas uma coisa é sempre verdadeira: os youtubers querem transmitir sua mensagem a cada vez mais pessoas.


    Os criadores de conteúdo do YouTube têm uma paixão e desejam compartilhar ela com o mundo, mas geralmente não conhecem os meandros da plataforma para maximizar esse esforço.


    A boa notícia é que, se esse for o seu caso, você veio ao lugar certo. Os especialistas do YouTube podem ajudar você a aprender como divulgar sua mensagem.


    Camilo Coutinho ensina os princípios neste livro que podem expandir seu alcance no YouTube e ajudar você a se tornar um profissional de video marketing.


    Viajo por todos os cantos do mundo para falar em eventos para criadores de conteúdo, empresas e marcas do YouTube que desejam melhorar a criação e o marketing de vídeos.


    Adoro falar em eventos em todo o mundo, mas gosto especialmente de conhecer pessoas individualmente nesses eventos.


    Camilo é uma daquelas pessoas que tive a sorte de conhecer em um evento há alguns anos e tive o prazer de me reconectar com ele em várias ocasiões desde então.


    Ele é um exemplo fantástico de como aprender o ofício do YouTube e compartilhar sua mensagem com sua comunidade. Camilo é incrível e sabe o que faz!


    Ele está causando um enorme impacto na comunidade do YouTube no Brasil. As práticas que ele ensina funcionam com sucesso.


    As coisas que você aprenderá aqui ajudarão a agregar valor à sua comunidade específica e, depois que você dominar isso, estará no caminho certo para alcançar o sucesso do YouTube que sempre sonhou.


    Derral Eves


    CEO da agência Creatus em Salt Lake City, Estados Unidos.
Criador do VidSummit, a segunda e mais importante conferência de vídeos do mundo. Reconhecido como a maior autoridade de estratégias de vídeo do mundo.
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    A ideia deste livro vivia martelando na minha cabeça, mas também tentava imaginar quem gostaria de ler sobre minhas aventuras pelo mundo dos vídeos.


    Sim, no começo parece muito estranho a ideia de falar em frente a uma câmera sozinho (ou com um amigo), para postar isso no YouTube, além de imaginar o perfil de pessoas que iria passar seu tempo assistindo ao meu conteúdo, que era feito para marcas. Como seria, então, abordar isso em um livro?


    Apaixonei-me por vídeos a partir de 2006, quando comecei a fazer parte de um projeto de vídeos de viagem para um canal de TV ligado à empresa que eu trabalhava. Era o Shoptime TV, feito por grandes profissionais: Ronald Bordoni, Marquinhos, Márcia Nóbrega, Léo Freitas (o cara que me mostrou os primeiros macetes de vídeo), Caterine Vilardo, Tarzan, Ciro Bottini, Fabi Boal, Milton Walley, Mauriti e toda equipe, com quem tive a minha introdução a esse mundo.


    Maíra Barcellos, minha chefe na época, acreditou que eu poderia tocar esse projeto e entregou nas minhas mãos o desafio de fazer o que já fazíamos na internet, mas agora na TV. Ela acreditou tanto em mim que, nessa época, eu não tinha nem cartão de crédito, e ela parcelou o meu primeiro notebook de edição no cartão dela. Que confiança no meu potencial!


    E, assim, tudo começou. Fico feliz em dizer que foram meses exaustivos e inspiradores entre o escritório em São Paulo e o estúdio no Rio de Janeiro. Sempre tenho uma nostalgia gostosa em relembrar aqueles dias (exceto de ter de dormir em táxis por pegar voos às 4 da manhã, disso não tenho saudade…).


    Durante muito tempo, investi em vídeos e estudei sobre o assunto, mas sempre editando, planejando e criando estratégias para vídeos de terceiros que me contratavam. Nada contra, eu amo isso, então, para mim, sempre foi muito engrandecedor.


    Passei um longo tempo trabalhando com o mercado digital, e os vídeos sempre eram parte da estratégia, como algo que eu fazia para complementar o objetivo ou para me divertir depois do trabalho. Em 2012, quando saí da agência em que trabalhava, dei-me asas para poder fazer o que eu quisesse, e isso incluía voltar a produzir os meus conteúdos em vídeo.


    Foram longos anos continuando a produzir e preparar canais de empresas e de outros criadores de conteúdo, e isso estava começando a me incomodar muito.


    Em 2015, em uma viagem para o maior evento de vídeos do mundo – a Vidcon, em Anaheim, Los Angeles –, a minha ficha caiu, e tudo o que eu estava pensando sobre criar meu canal passou a fazer sentido.


    Comecei meu canal com meu próprio nome, usando uma conta do YouTube antiga que eu já usava para enviar vídeos para os clientes, e tinha alguns vídeos de um blog que havia iniciado em 2010 e interrompido, por falta de organização e foco.


    Fui feliz fazer um logo, cartões e tudo mais para levar para o evento, e foi lá que encontrei Nelsinho Botega, um amigo de longa data com quem trabalhara em uma das maiores agências de publicidade do Brasil e que, recentemente, junto com outro amigo em comum – Vitor Knijnik –, tinha aberto uma empresa para gerenciar canais de conteúdo no YouTube (que iria se tornar a maior rede de canais do país, a Snack).


    Ao ver meu cartão, a primeira coisa que ele falou foi: “Mas por que seu nome? Isso não é vendável. Não faz sentido. Ninguém quer saber quem é você, só sobre o seu conteúdo”.


    Depois desse chacoalhão, percebi que havia algum sentido nisso, pois, no começo, eu não me posicionava como um especialista do assunto, nem vislumbrava o mundo de palestrante.


    Virei aquela madrugada acordado pensando em possíveis nomes. Estava disposto a acertar isso antes de a viagem acabar. Na manhã seguinte, no café da manhã, contei todos os nomes para o Nelsinho e Ortega – ex-diretor da MTV que também estava conosco –, e os nomes que para mim pareciam bons foram todos descartados. Para meu desespero.


    Como toda ideia vive no ar e parece vir do nada, o próprio Nelsinho, em um estalo criativo, metralhou todo o conceito: “Se você vai continuar ajudando pessoas a começarem seu canal e a crescerem no YouTube da forma como fazia na agência, o primeiro objetivo é alcançar os 100 mil inscritos. Então, nada mais natural que o nome Play de Prata: o canal que ajuda as pessoas a chegarem aos 100 mil inscritos, como você já fez com os nossos antigos clientes”.


    E assim nasceu o canal Play de Prata. Tão simples quanto isso.


    A partir daí, comecei a levar a experiência que tivera nesses anos para frente das câmeras, alcançando agora essa nova e corajosa etapa, de colocar no papel essa história, algumas dicas e, principalmente, as estratégias que usei para chegar onde cheguei.


    Claro que esse foi um início, e talvez hoje eu começaria o canal com o meu nome, mas tudo por conta da força que o Play de Prata me deu. Sem ele, eu não seria o Camilo Coutinho que sou hoje. Por isso eu agradeço e não me arrependo.


    Se consegui, você também consegue. Basta se dedicar e focar em três coisas: a qualidade, a consistência e o conteúdo dos seus vídeos. Mas nisso já estou me adiantando.


    Vamos nessa e boa leitura!
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    Comprar uma calculadora
não o faz um contador,
assim como comprar este livro
não o faz um estrategista de vídeos.


    Você vai precisar botar
a mão na massa!


    A boa notícia é que esse livro te mostra a vida real de como fazer do jeito certo.


    
      [image: ]
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    É só fazer um videozinho


    “Você não tem que ser grande para começar, mas você precisa começar para ser grande.”


    Zig Ziglar


    Neste exato momento em que você abre o primeiro capítulo deste livro, dezenas de pessoas estão na internet inaugurando seus canais no YouTube, criando suas contas no TikTok ou fazendo algum vídeo em qualquer outra plataforma, tendo como objetivo principal divulgar a sua mensagem. Nunca houve um momento na história tão democrático, barato e de tão fácil acesso para divulgar conteúdo audiovisual para o máximo de pessoas possível.


    Mas, antes, precisamos entender que tudo isso é mais do que .mov ou .mp4, que tudo isso consiste em contar uma história – no caso, a sua história. E, após ler essa frase, você imaginou um velho senhor, sentado em sua cadeira de balanço, falando: na minha época, os vídeos demoravam dias para fazer upload, nem o YouTube existia!


    Bem, talvez seja preciso rever o conselho de anciões que já viveram muita coisa, mas é certo que você imaginou essa cena em sua cabeça, e muito provavelmente seria capaz de escrever esse roteiro, gravá-lo e transformá-lo em um vídeo. Essa é a história! Ou como uma lembrança de infância, como Ray Bradbury retrata em seu livro O zen e a arte da escrita, ou mesmo como um fato imaginário, uma história que você deseja contar para outras pessoas.


    As histórias estão presentes em nosso dia a dia a todo momento. Todo dia você “faz história”. Se é ou não uma boa história, só depende de você.


    E o que isso tem a ver com vídeos online? TUDO! Afinal, mesmo que não seja um diretor de cinema, você muito provavelmente tem uma visão dos fatos ou mesmo aquelas histórias que, em todo churrasco de família ou encontro com os amigos, alguém pede para você contar, do seu jeito, da sua maneira e com o mesmo entusiasmo da primeira vez que a pessoa o ouviu, e que fizera a sua narrativa arrancar nostalgia ou gargalhadas.


    Com os vídeos, a diretriz é a mesma: a audiência quer se emocionar, se entreter, se inspirar ou aprender com as suas histórias. Quando falo emocionar, não quero dizer apenas fazer chorar de alegria ou de tristeza.


    A sua audiência quer sentir a sua história à flor da pele, ficar empolgada com um vlog de viagem ou com uma nova funcionalidade do seu produto; saber como foi a sua história para tirar o seu passaporte ou como você está refazendo a receita tradicional de bolo de banana que sua vó fazia em dias de chuva lá em Curitiba (amo você, vó Clarice, onde quer que esteja).


    A emoção é a ponte para a conexão do seu conteúdo com a sua audiência, e é exatamente por isso que, quando o vídeo não emociona, dificilmente ele ganha uma escala de visualização. As pessoas querem se envolver com o seu conteúdo, e os seus vídeos têm a missão de fazer isso acontecer.


    Saber as perguntas certas é o que o fará tocar no coração da sua audiência de maneira correta. Responda às próximas perguntas para ajudá-lo a definir exatamente qual emoção pretende despertar na sua audiência.


    AVISO: Caso não queira riscar o seu livro, você pode baixar todos os exercícios desse livro em www.videosquevendemmais.com.br/exercicios


    Quais são os pontos que eu quero despertar com meu vídeo?


    
      
        
          	
            [ ] admiração


            [ ] diversão


            [ ] provocação


            [ ] ansiedade


            [ ] desejo


            [ ] energização


            [ ] estranhamento


            [ ] tranquilidade

          

          	
            [ ] inspiração


            [ ] empatia


            [ ] encantamento


            [ ] excitação


            [ ] interesse


            [ ] comprometimento


            [ ] alegria


            [ ] nostalgia

          

          	
            [ ] ansiedade


            [ ] paixão


            [ ] curiosidade


            [ ] satisfação


            [ ] força de vontade


            [ ] libertação


            [ ] outro


            _____________________ 

          
        

      
    


    Qual a razão de as pessoas continuarem a assistir a meus vídeos?


    minha resposta: As pessoas continuam assistindo a meus vídeos pois eles transmitem inspiração, conteúdo consistente e, principalmente, conexão com o propósito delas.


    sua vez: As pessoas continuam assistindo a seus vídeos…


    


    


    


    Qual a solução que meus vídeos entregam para as pessoas investirem o tempo delas em interações comigo (comentar, compartilhar, curtir)?


    minha resposta: Eu entrego conteúdo prático, sem enrolação e criado no campo de batalha, no qual eu mesmo vivenciei e testei todos os métodos que apresento. Meus vídeos para essas pessoas não são somente dicas, mas, sim, a legitimidade que eu tenho de estar no jogo junto com elas.


    


    


    


    


    Teoricamente as pessoas se envolvem com seu conteúdo por você oferecer algo útil para elas. Esse é o primeiro passo para gerar conexão com a sua audiência.


    Estrategicamente você pode pensar nas necessidades que as pessoas têm com os produtos ou serviços do seu nicho de atuação ou categoria, e criar conteúdos que entreguem a solução para elas de maneira única.


    Para pessoas que não sabem como jogar um jogo, crie dicas de como passar de fase; para meninas que querem se maquiar, tutoriais de maquiagem; para quem quer cozinhar melhor, mas não leva jeito na cozinha, receitas práticas e simples; e assim por diante.


    Basta observar um pouco o dia a dia da sua audiência e entender como, a todo momento, é possível ter novas ideias de vídeos, criar um novo canal, com novos conteúdos etc.


    Imagine que você acabou de comprar a sua câmera DSLR por indicação de um amigo. Você não faz ideia de 80% das funcionalidades dela e, em uma semana, tem programada uma viagem à praia e gostaria de filmar e tirar algumas boas fotos.


    Nesse momento, você tem dois caminhos a seguir: ou se aventurar pelo imenso e pesado manual da máquina e ir fuçando botão por botão, ou buscar na internet vídeos e canais que lhe ensinam como extrair o melhor da sua nova câmera em pequenos drops de conteúdo.


    Acredito que, neste momento, você já sabe a resposta que busco e já entendeu a razão de os vídeos estarem crescendo tanto em audiência e tomando um lugar extremamente importante na pulverização de conteúdo.


    As perguntas mais comuns que empresas e pessoas que estão pensando em entrar no mundo dos vídeos me fazem é: Será que existe espaço para o meu produto? Isso é para mim? Como fazer as pessoas encontrarem o meu conteúdo, mesmo com tanta gente fazendo vídeos sobre a minha categoria ou assunto preferido?


    Não existe uma resposta ou receita única para o sucesso dos seus vídeos. Se você comprou este livro por esse motivo, sinto muito desapontá-lo, mas este livro não é uma receita para ficar rico, e sim um caminho para você seguir e contar a história da sua marca, da sua vida, dos seus produtos ou serviços em formato de vídeo, da melhor maneira possível.


    O que posso lhe garantir é que existe espaço para o seu canal ou vídeo na internet, SIM! Desde que ele tenha conteúdo relevante para a sua audiência, o espaço existe. Como se diz no mercado: gente excelente sempre tem lugar à mesa.


    Conteúdo relevante não tem formato específico. A Galinha Pintadinha e Mundo Bita fazem a alegria da molecada de até 7 anos, o RezendeEvil e o Lucas Netto são os reis da audiência para a faixa etária de até 14 anos, e assim por diante; temos as meninas de maquiagem, os canais de desafios, de receitas, de esquetes de humor, de preparação para o vestibular, de reviews de tecnologia, de empreendedorismo etc. Cada um comunicando-se com a sua audiência e falando com aquele público específico da maneira certa.


    
      Os três pilares para pensar seu conteúdo


      O seu vídeo deve ter um direcionamento e ponto. Esse direcionamento é lapidado dentro de três pilares principais: educação, inspiração ou entretenimento. Parece algo muito simples, e definitivamente é. Mas, ao mesmo tempo, é extremamente complexo de ser aplicado.


      • Pilar da educação


      São vídeos que têm como fator primordial ensinar algo relevante para a audiência, como por exemplo, “sete maneiras de estudar para o vestibular em casa” ou “como fazer um hambúrguer caseiro”, de preferência dentro do universo do seu conteúdo, explorando ações mais dinâmicas e práticas.


      O pilar da educação serve como um passo a passo da funcionalidade ou ferramenta que você deseja informar. O seu vídeo de educação deve ser um guia para qualquer aprendizado que as pessoas estejam pesquisando.


      • Pilar da inspiração


      O vídeo com foco em inspiração tem uma intensidade provocativa muito grande, pois é dessa provocação que ele inspira as pessoas a tomarem atitudes, a começarem seus projetos ou mesmo a pensarem melhor em assuntos antes inimagináveis, ou mesmo a terem aquele estalo diferente de algo comum do cotidiano.


      Esse tipo de direcionamento “cutuca” a audiência a sair da zona de conforto de pensamento, seja usando apelos sonoros, como uma banda experimental; apelos visuais, como enquadramentos diferentes e tratamentos de cores fora do comum; seja inspirando com novas opiniões sobre assuntos do cotidiano da audiência.


      Este último exemplo é utilizado de maneira majestosa no canal da Casa do Saber, onde grandes pensadores, professores e filósofos debatem assuntos específicos e, muitas vezes, impensáveis para o YouTube, de uma maneira prática, leve e, é claro, inspiradora.


      • Pilar do entretenimento


      O último pilar dessa nossa tríade de direcionamento de conteúdo talvez seja o mais almejado pela audiência online, o entretenimento.


      A palavra entretenimento vem do francês entretenir, que, analisado separadamente, é composto por entre, que significa “junto, entre”, e tenir, que significa “manter, segurar”, indicando que entretenimento nada mais seria do que o conteúdo que mantém junto a audiência do seu conteúdo.


      Apesar de muito utilizado na área da comédia, o entretenimento é bem mais amplo do que somente fazer a sua audiência dar gargalhadas. É fazer com que ela possa assistir ao seu conteúdo sem o peso extremo da técnica. Eu, por exemplo, faço muito isso em meus vídeos: estudo um tema pesado e extremamente técnico e o apresento em um vídeo com conexões mais simples e do cotidiano, que tornam o conteúdo consistente, mas com um potencial de aprendizagem muito mais lúdico.


      O conteúdo do seu vídeo deve capturar a atenção da sua audiência, de uma maneira que se inicie uma negociação implícita entre o seu conteúdo de qualidade e o tempo disponibilizado pela sua audiência, que resolveu assistir ao seu conteúdo, seja no metrô, no carro, no cabeleireiro, na faculdade, no celular, no tablet, seja, em casos cada vez mais raros, em frente a um computador.

    


    
      Atenção e engajamento


      O sonho de todo criador de conteúdo e das marcas em geral é entender exatamente como trabalhar com a atenção. A audiência “paga” pelo seu conteúdo com a atenção, e se você não tem o que “vender”, existe uma possibilidade muito grande de a sua audiência trocar de “fornecedor”.


      A audiência nunca pode pensar que o tempo da marca ou do criador de conteúdo é mais importante do que o tempo dela. Nesse momento, a troca deixa de existir, e não é mais interessante para quem está assistindo “perder tempo” com o seu conteúdo.


      Parece apenas papo de pesquisas, ou de aulas chatas na faculdade, mas, se colocarmos em prática, faz muito sentido. Pense em como uma pessoa se sente ao encarar um destes momentos listados a seguir:


      
        
          
            	
              Uma vinheta com mais de 30 segundos em todos os 5 vídeos a que assisti na sequência

            

            	
              [image: ]

            

            	
              Chato!

            
          


          
            	
              Apresentador em frente à câmera


              sem saber o que falar

            

            	
              [image: ]

            

            	
              Cara chato!

            
          


          
            	
              Título chamativo, mas vídeo sem direcionamento ou com conteúdo totalmente diferente do que o título diz

            

            	
              [image: ]

            

            	
              Tentou me enganar, que chato isso!

            
          


          
            	
              Conteúdo que poderia ter falado em 1 minuto se estendendo sem motivo por mais de 5 minutos

            

            	
              [image: ]

            

            	
              Meu deus, que chatice!

            
          


          
            	
              E no final dessa “maravilhosa experiência”…

            

            	
              [image: ]

            

            	
              Ok, cansei, vou escolher um outro vídeo/canal/pessoa que entregue conteúdo de verdade!

            
          

        
      


      Quando você envia um vídeo para seu canal, ou o link do vídeo para suas redes sociais, ou um vídeo por e-mail para as pessoas, é nesse momento que começa a economia da troca. A pessoa interessada (e impactada) se pergunta se o vídeo é importante para ela naquele momento e se o assunto faz sentido para que ela invista o tempo dela assistindo a ele.


      Se analisarmos friamente o crescimento do consumo de conteúdo nos dispositivos móveis, a pergunta que a audiência faz fica ainda mais cruel:


      Será que devo gastar meu plano de dados com esse vídeo?


      É por essa razão que você sempre deve ter um direcionamento para o seu vídeo. Um vídeo começa pela meta, pelo objetivo com que foi criado, pois é isso que fará as pessoas se relacionarem com o seu conteúdo.


      O seu conteúdo, a sua personalidade, a qualidade de imagem e edição, uma solução do conteúdo diferente que entretenha as pessoas e desencadeie emoções para que elas não se esqueçam da experiência e do que acabaram de ter com o seu vídeo: tudo isso faz parte de um conteúdo de qualidade.


      Vale lembrar que, para conquistar uma boa audiência, não significa ter de cortar placas ao meio (como Aruan Felix fez com a que ganhou do YouTube quando atingiu 100 mil inscritos), explodir coisas, jogar xadrez pelado ou invadir a casa do famoso X. Isso vai lhe trazer uma audiência sem consistência, que não enxerga um direcionamento do seu conteúdo e está apenas curiosa para ver o cara que invadiu a casa do famoso X.


      Acredito que, se você está lendo este livro, o seu objetivo é outro, relacionado à experiência que seu público tem com o seu conteúdo, pois essa experiência causada pelo conteúdo gera emoções, que, por sua vez, geram engajamento com a sua audiência, a qual, com o tempo e a consistência que você apresente nos vídeos, se torna a sua comunidade.


      Se assistir ao seu conteúdo já é um ótimo indicador de que você está no caminho certo para impactar pessoas, o que dizer das pessoas que, além de assistir a seus vídeos, compartilham, comentam e fazem todas as ações sociais possíveis em uma rede social?


      Esse é o auge para o conteúdo, e muitos dos criadores de conteúdos passam horas e horas pensando em como criar um conteúdo que traga não somente a atenção da minha audiência, mas também o engajamento com o meu conteúdo/marca.


      A partir do momento que você publica o seu conteúdo, esse termômetro de engajamento já começa a esquentar ou esfriar, e é por isso que um vídeo começa muito antes de se apertar o botão da máquina. Um bom vídeo se inicia por seu objetivo e pela história que pretende contar, porque só assim você conseguirá direcionar a sua audiência para entender a sua história e se engajar com ela, seja comentando, compartilhando, deixando o like no vídeo, seja qual for o KPI que você queira monitorar em seus relatórios de engajamento.


      Gosto muito de uma frase que o Vitor Knijnik, cofundador da Rede Snack de canais, diz, que é: “Não existe conteúdo sem engajamento, porque, na verdade, conteúdo sem engajamento é só preenchimento”.


      Então, repense sobre seus últimos vídeos publicados e se faça esta pergunta: você está criando conteúdo ou só está preenchendo o espaço no YouTube? Porque, sinto lhe dizer, se só está tentando entupir o YouTube de conteúdo, duvido muito que consiga. Você está entregando para sua audiência a qualidade do conteúdo que ela está “pagando” com o tempo dela? Você testa, estuda e pensa no que falta para você ir além e aumentar o engajamento com o seu conteúdo?


      É um pouco disso que reuni nos próximos capítulos, mostrando a minha experiência no meu canal – youtube.com/PlayDePrata – e também nos mais de sessenta outros canais aos quais prestei consultoria para que alcançassem números bem expressivos, seja com a otimização do canal, seja com um novo conteúdo, uma edição mais dinâmica ou, simplesmente, auxiliando a encontrar a sua “verdade” no conteúdo e formar a sua real comunidade.


      E lhe digo com todas as letras: esse negócio de vídeo parece que dá certo.
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    Esquentando os motores


    “Se eu tivesse oito horas para derrubar uma árvore, gastaria seis amolando meu machado.”


    Abraham Lincoln


    Écomum que você queira já ligar a sua câmera ou seu smartphone e sair gravando tudo por aí. O entusiasmo de ter as suas ideias na internet para o mundo todo assistir é tão grande, que é muito comum ver canais começando de maneira despretensiosa, mas, principalmente, sem planejamento algum.


    Não existe uma receita do que é certo ou errado, mas uma coisa eu posso lhe garantir: separar um tempo para planejar o seu canal antes de ele acontecer é muito importante no caminho do desenvolvimento da sua mensagem com vídeos. O planejamento é o que vai ajudá-lo a prever o tamanho do trabalho e a potencializar os seus resultados com vídeos.


    Eu não acredito em dom, acredito em talento. Talento é quando você estuda e se dedica tanto a determinada atividade ou assunto que, por meio da experiência, acaba se tornando uma autoridade naquilo.


    A maioria dos grandes desenhistas que conheço desenha praticamente desde a barriga da mãe. Grandes cantores têm dentro de suas casas pais músicos, ou que gostam muito de música, ou mesmo foram incentivados, desde a infância, por professores ou ídolos. É nisto que acredito: dedicação e persistência.


    Dedicação é o coeficiente entre estudo e implementação, do qual, na maioria das vezes, a implementação responde por 80%. Aprendemos muito quando deixamos de lado a barreira do medo – e da preguiça – e tentamos novos modelos, novos estilos ou novos meios para chegar aos nossos objetivos.


    Josh Kaufman explica, numa edição do TED (evento de palestras inspiradoras de 20 minutos), de uma maneira espetacular, como se tornar bom em qualquer coisa que se queira. Em resumo, ele realizou um estudo com atletas de alto rendimento, para entender em quanto tempo de prática eles estavam aptos para defender suas nações em uma Olimpíada. O resultado indicou 10 mil horas de treinamento, ou seja, 8 horas por dia, todo santo dia, por quatro anos da sua vida.


    A grande questão é que Josh tinha acabado de ter uma filha e não dispunha de todo esse tempo livre. Então, será que ele não iria aprender nada novo depois de ser pai? Ao se fazer essa pergunta, ele entendeu que podia continuar a aprender o que quisesse, mas que não necessariamente precisaria ser o melhor do mundo naquilo.


    Ele precisava apenas achar, analisando esse estudo, a quantidade mínima de horas para passar do patamar de “ruim” para “bom”, deixando o “ótimo” para os atletas de alta performance, ou mesmo para ir aprendendo com o tempo, sem a cobrança de ser espetacular. Dessa maneira, ele constatou que o mais importante são as primeiras 20 horas de prática para aprender a ser bom em qualquer atividade que quisesse; tais experiências resultaram em um livro: The First 20 Hours: How to Learn Anything… Fast!.


    As primeiras 20 horas de Josh Kaufman funcionam em um modelo muito prático de aplicar:


    1. Decidir claramente o que você quer fazer;


    2. Dividir a nova habilidade que quer aprender em pequenas conquistas, o que ele chama de sub-habilidade;


    3. Aprender cada uma dessas sub-habilidades com foco e autocorrigindo-se ao longo do processo;


    4. Concentrar-se totalmente no aprendizado, removendo tudo que o atrapalha, física, mental e emocionalmente;


    5. Praticar as partes mais importantes por pelo menos 20 horas seguidas.


    Aplicando esse modelo em nosso mercado, fazer um vídeo ou um canal começa muito antes de se apertar o botão de gravar. Começa em entender sobre o que você quer falar, no que você quer ser realmente bom, qual é o talento que quer desenvolver para daqui a um ano, como deseja que as pessoas reconheçam o seu trabalho, dentre inúmeras outras questões.


    Esse é o trabalho de entender “por que ter um canal” e não “como ter um canal”. O seu propósito precisa ser mais forte que a sua paixão. Paixões acabam, propósitos não.


    As referências para essa construção são muito importantes. Não vou me estender nisso agora, pois, no próximo capítulo, teremos uma seção inteira sobre pesquisa. Nesse momento, a referência que conta é a sua “bagagem”, a sua vivência, o que você já assistiu e no que se inspirou até agora.


    Exatamente isso que você pensou: todos esses vídeos a que assistiu até agora vão servir de base e bagagem para o que irá criar em seu próprio canal. Espero que tenha feito ótimas escolhas, mas, a partir de agora, toda vez que estiver no YouTube assistindo ao que quer que seja, sua visão precisa ser diferente da de um espectador normal.


    Você vai começar a refinar a sua visão, a pensar em como foi feita essa luz, ou se a trilha musical condiz com o tema abordado, se a mensagem está sendo entregue, se a vinheta está tão longa que dá vontade e de passar o vídeo para frente, se o propósito do canal condiz com o conteúdo apresentado, e assim por diante. Você agora começa a criar uma nova visão daquilo a que assiste.


    Essa sua bagagem assistida é o que vai lhe permitir analisar a história como um todo, para saber o que já foi criado e você possa aprender com os erros de quem já fez algo parecido com o que você pretende fazer.


    Não estou falando para você assistir ao YouTube inteiro, mas, sim, inteirar-se sobre quem compõe os top 5 maiores canais, vídeos mais assistidos e conteúdos mais comentados do seu nicho de atuação.


    O YouTube foi fundado em 14 de fevereiro de 2005 por Steve Chen e Chad Hurley. Esses são os responsáveis por essa plataforma que já é o segundo maior buscador do mundo. Logo depois, em novembro de 2006, a empresa Google comprou o YouTube dos dois e trabalhou para que a plataforma se tornasse a maior e a mais conhecida plataforma de vídeos do mundo. Uma longa jornada, que continua firme e forte desde sua fundação.


    A plataforma por si só não serve de nada se não houver conteúdo. É nesse momento que as marcas e os criadores de conteúdo entram no jogo, produzindo vídeos que atraiam mais e mais pessoas para a plataforma.


    Lembro que, em 2007, quando criei meu primeiro canal e eu contava para as pessoas sobre ele, elas ainda não entendiam muito bem do que se tratava e me perguntavam “se era tipo televisão na internet”.


    Teoricamente, essa até pode ser uma boa comparação para o consumidor de conteúdo, mas, para nós, criadores, é muito mais do que isso. Precisamos entender que o nosso conteúdo é um vendedor perpétuo, e isso é bom e ruim ao mesmo tempo.


    É bom, porque as pessoas podem escolher quantas vezes e em que horário querem assistir ao nosso conteúdo, e mesmo assim ele estará lá para vender o produto ou a ideia. E é ruim, pois se você não conquistar as pessoas nos primeiros segundos do vídeo, ou com a sua mensagem, elas estão com o dedinho pronto para fechá-lo ou mesmo para procurar outro na caixa de pesquisa, em geral da sua concorrência.


    Por essa razão, criar vídeos que vendem sua mensagem ou o seu produto é tão importante. É preciso analisar não somente a qualidade de captação e edição. Hoje, precisamos levar em conta o local em que o nosso espectador acessa o conteúdo; se, no momento em que ele o faz, possibilita que ele tenha um fone ou uma caixa de som; se o seu vídeo é extenso a ponto de o público ficar mais atento à quantidade do plano de dados gasto do que ao seu conteúdo; se, ao final do vídeo, a pessoa não tem a mínima ideia do que ela tem de fazer, e assim por diante.


    Os vídeos devem ser pensados de acordo com as plataformas em que a sua audiência está, pois são nelas que ela irá assistir a seu conteúdo. Pensar em tipos de dispositivos para o conteúdo é um erro. Da mesma maneira que não existe filme de cinema e filme de TV, não existe um vídeo de celular.


    O seu vídeo é um vídeo, e pronto!


    Vamos ao planejamento.
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    Começando o planejamento


    “Um objetivo sem um plano
é somente um desejo.”


    Antoine de Saint-Exupéry


    Uma das coisas mais difíceis para mim quando comecei a trabalhar com conteúdo e estratégia era equilibrar uma ideia na cabeça com sua efetivação na prática. Em geral, fico muito animado com novas ideias e novos projetos, e isso me fazia pensar no ponto final de sua realização e pular todas as etapas iniciais para vê-la concluída.


    Talvez seja esse o motivo de inúmeras ideias se perderem no caminho ou mesmo de muitas delas nunca chegarem a sair do papel, ou mesmo da cabeça de seus idealizadores. Por muito tempo, eu me incluía nesse grupo de pessoas que vive com 5 milhões de ideias ao mesmo tempo e tem muita dificuldade de escolher qual é a mais adequada para o momento ou para o projeto da ocasião.


    Mas como saber em que estratégia apostar e qual seria o vídeo perfeito? A resposta para essas questões não existe, pois toda ideia tem o potencial de ser genial quando posta em prática. Assim como toda tela tem o potencial de ser uma Monalisa no museu do Louvre, desde que seja pintada.


    É preciso “sacar os pincéis” da mala, abrir os frascos de tinta e começar a pintar. No nosso caso, os pincéis começam nos roteiros, nos storyboards, no enquadramento diferente, e em mais inúmeros detalhes estéticos e práticos que podem nos consumir horas e horas na procura de apenas uma cena, uma trilha ou um título.


    Tenho inúmeras histórias para contar a respeito de ideias de vídeos e canais que tive e que, por não me planejar em sua concepção, simplesmente deixaram ou nunca chegaram a existir. Essas ideias não vingavam porque não coloquei no papel as etapas – passo a passo mesmo – e pesquisas de que eu precisaria antes de sair filmando por aí ou rabiscando animações no After Effects.


    Robinson Chiba, o fundador dos restaurantes China in Box, tem uma passagem da sua vida, contada em um evento da Endeavor Brasil1, que acredito que se enquadra muito bem nesse nosso ponto da história. Depois de trabalhar como um condenado para erguer sua rede China in Box, estava ele em sua primeira feira de franquias para oferecer a do restaurante para mais pessoas e, assim, ampliar o negócio.


    Nesse momento, por inúmeras vezes passavam pessoas pelo estande e lhe perguntavam: “Pô cara, essa ideia que você teve eu tive também. Essa não é aquela comida dos filmes de entrega?”, e ele respondia: “Exatamente, mas você ficou sonhando e eu estou aqui vendendo franquia. Quer uma?”. Como ele mesmo diz no vídeo: “Tão simples quanto isso”.


    É por isso que o seu primeiro passo precisa ser o planejamento de Video Marketing. Você precisa entender como o seu dia será ocupado com as tarefas do canal ou no seu departamento de marketing. Ser criador de conteúdo não é apenas falar qualquer coisa em um vídeo. Uma marca também não pode só ficar filmando produtos sem criar uma conexão com seus clientes.


    Planejamento é uma etapa muito importante do trabalho e, como todo trabalho, há tarefas que você precisa fazer, caso contrário tudo vai para o ralo (e não adianta culpar algoritmo de rede social nenhuma, combinado?).


    Quero lhe apresentar um modelo prático para você já começar o seu planejamento no final deste capítulo. São seis etapas simples que vão ajudá-lo a entender e monitorar cada passo do seu canal, dos seus vídeos, do seu conteúdo e da sua marca como um todo.


    A ideia é que esse seja o seu mapa para chegar a seu objetivo com o conteúdo. Independentemente do que você queira produzir, encare isso como um projeto. E esse projeto precisa das diretrizes, mesmo que básicas, para acontecer.


    Vamos então às nossas seis etapas de planejamento.


    
      Briefing


      Comece registrando aqui, em uma frase, o que é o seu projeto:


      


      


      


      Sim, exatamente o que você acabou de ler. Volte e escreva o que é o seu projeto em uma frase. Em apenas uma frase, você precisa defender o propósito básico do seu projeto, que sirva a qualquer um que esteja interessado no seu conteúdo (audiência, patrocinador, parceiros de negócios), ou mesmo como uma explicação resumida, direta e fácil de compreender, para uma hipotética entrevista. Você precisa ser convincente e sedutor, em uma frase ou pouco mais do que 30 segundos.


      O meu canal, por exemplo, eu resumiria desta maneira: Play de Prata, o canal criado para inspirar e desenvolver as habilidades em vídeo de quem quer contar e vender sua história online.


      Existe uma história famosa de que, em Hollywood, os roteiristas tentavam vender seus roteiros para os grandes estúdios, mas não conseguiam falar com os “executivos que decidiam” – os caras que mandam e têm a grana –, por conta das secretárias que sempre barravam as agendas.


      Para encontrarem uma saída e agendarem reuniões com quem tem a grana para fazer acontecer a sua ideia de filme, os roteiristas simplesmente ficavam esperando os executivos no andar térreo e pegavam o mesmo elevador, e assim dispunham do tempo de deslocamento de alguns andares para convencer o executivo sobre a sua ideia de roteiro de filme, e – caso fosse boa – marcar uma reunião para apresentá-la melhor. Esse modelo de apresentação ficou muito conhecido como Elevator Pitch, o pitch de vendas no tempo de alguns andares de elevador.


      Pensando nessa história, essa é uma estratégia muito bacana para você vender seu conteúdo online, e pode ser o começo do seu briefing. Sim, não pense que o briefing é somente essa frase que eu pedi para você escrever.


      O briefing é muito mais do que isso. É a centralização de todas as informações do que é o seu projeto, o que ele deve abordar, o que você vai inserir nele, quem vai consumir esse conteúdo etc. Ou seja, para seu briefing estar completo, você precisa reunir todas as informações sobre o seu projeto, para que você tenha informações necessárias sobre qual caminho tomar.

    


    
      Modelo de briefing básico


      Responda a todas as perguntas com o máximo de detalhes possível


      Qual o nome do projeto?


      


      


      Qual a explicação do nome (se houver)?


      


      


      


      


      Qual o problema que ele resolve?


      


      


      


      


      Qual a mensagem principal do projeto?


      


      


      


      


      Quem é a audiência/público que vai consumir o seu conteúdo? (persona/avatar)


      


      


      


      


      Qual o propósito desse conteúdo?


      


      


      


      


      Qual o seu diferencial?


      


      


      


      


      Cite três concorrentes diretos e indiretos do projeto


      


      


      


      


      Qual a expectativa para esse projeto?


      


      


      


      


      O que será considerado o sucesso do projeto?


      


      


      


      


      AVISO: Caso não queira riscar o seu livro, você pode baixar todos os exercícios deste livro em www.videosquevendemmais.com.br/exercicios


      Um ponto importante do seu briefing é identificar, o mais próximo possível, quem é o seu público, o que ele faz, o horário em que está online e como ele se comporta. Se eu crio um conteúdo para praticantes de artes marciais, talvez 8 horas da noite não seja um bom horário para postar, já que a grande maioria está nas academias treinando. Ou seja, entendendo e buscando identificar o seu público, você economiza tanto em tempo quanto em dinheiro investido no projeto.


      Essa descrição de quem é o seu público é chamado de persona ou avatar, podendo variar de nomenclatura entre os especialistas, mas recomendo muito que você se aprofunde nisso em outros livros. O comportamento do consumidor é uma peça-chave para criar um conteúdo de qualidade.

    


    
      Pesquisa


      Com a avalanche de informações que recebemos todos os dias, é cada vez mais comum que duas ideias muito parecidas possam ocorrer em dois pontos distantes da terra, ou na mesma sala de escritório.


      As ideias são acionadas por estímulos em nossa cabeça e isso faz com que pessoas submetidas a estímulos parecidos tenham ideias parecidas. Existe até um nome para esse fenômeno, no qual várias pessoas em um mesmo ambiente, expostas aos mesmos estímulos, têm ideias criativas parecidas: egrégora.


      Parece loucura, mas posso lhe provar que isso existe. Tente se lembrar quantas vezes, em um evento, uma palestra ou um curso com muitas pessoas desconhecidas, você esteve na iminência de perguntar algo, quando outra pessoa, lá no fundo da sala, levantou a mão para perguntar EXATAMENTE o que você pretendia perguntar. Já aconteceu? Isso é a egrégora em ação.


      Mas onde quero chegar com isso? Muitas de nossas ideias nascem de estímulos já vividos ou criados anteriormente por novos estímulos do ambiente em que estamos. É claro que um dos estímulos pode ser um anúncio que você já viu, filmes a que assistiu, problemas pelos quais já passou ou testemunhou etc. Aqui está a importância de pesquisar o mercado no qual quer atuar, a categoria e, principalmente, o nome do seu projeto.


      Para isso, existe uma infinidade de ferramentas, como o próprio Google, para entender se já existe conteúdo indexado com esse nome; o Google Trends, para analisar volume de busca; o YouTube, para verificar vídeos sobre essa categoria; o Registro.br, para conferir se o domínio está liberado; e, é claro, todas as redes sociais, para checar se o nome que você “criou” está disponível.


      Invista um bom tempo na pesquisa, pois isso pode lhe poupar muita dor de cabeça no futuro: imagine a situação de sua marca ganhando corpo e ficando conhecida e, de repente, você precisar trocar de nome por se tratar de uma marca já registrada por outra pessoa.

    


    
      Planejamento


      Planejar nem sempre é o ponto forte dos ansiosos, pois é muito gostoso ver o projeto funcionando, na rua, com as pessoas utilizando-o e dando feedback sobre ele. O grande problema é que se você não se planejar, nunca saberá quando isso irá acontecer, além de haver uma grande chance de o projeto realmente nunca sair do papel.


      Quantos projetos de conteúdo de vídeos você já idealizou e, no final do mês, não tinha colocado nada no ar? Isso acontece, pois a complexidade dos projetos é muito maior de como imaginamos, sobretudo quando dependemos de outras pessoas e fornecedores.


      O mercado vai oscilar, a audiência vai oscilar, as pessoas podem gostar do seu conteúdo hoje e deixar de gostar amanhã. Um bom planejamento não evita que seu canal possa dar errado, mas vai ajudá-lo a antecipar alguns erros bobos no meio do caminho, de modo a poder corrigir a direção das suas estratégias.


      O planejamento irá lhe dar a visão total do que é o seu projeto e de tudo o que você precisa fazer para que ele saia do papel. Desde preparação até criação, gravação, produção, pulverização, enfim, todas as etapas necessárias para que você chegue ao seu objetivo com os vídeos.


      
        [image: ]
      


      Ouço inúmeras vezes: “Camilo, em quanto tempo meu canal vai bombar?” ou “Como faço para meu canal ser grande?”; a resposta é única: tudo depende do seu planejamento e execução. Isso mesmo! Se você planeja um vídeo por quinzena ou um por dia, se você vai fazer conteúdo exclusivo para o YouTube ou pulverizar a criação para mais plataformas de vídeo etc… Tudo isso é lindo, mas, sem execução, é só papel.
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