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“Criei a Comunidade Protagonistas porque eu seu a for¢ca
que temos juntas e sei que o que eu entrego sobre
Comunicacéo e Marketing faz o que a Mulher
Empreendedora mais precisa: acreditar em simesma a
partir do quanto ela fatura com seu negécio.”

Maisa Doris
Fundadora e Mentora da Comunidade Protagonistas

MAISABORIS™

@maisa.doris
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1ano de Protagonistas: construcgdo, conexdo e resultado

Em 12 meses, construimos muito mais do que encontros. Construimos um ecossistema de mulheres em
movimento, com direcdo, inteligéncia de negocios, apoio estratégico e conexdes que geram resultado.

Foram 24 encontros ao vivo, 52 dudios ho ano, portanto quase 50 horas de conteddo entregue em temas
como neurocomunicacdo, neurobusiness, posicionamento, precificacdo, vendas, atividades geradoras de
rendaq, arquétipos, autoridade e expansdo com o uso eficiente da IA.

e Mas Protagonistas nunca foi s6 sobre conteddo. Trata-se de criar um ambiente onde mulheres néo
crescem sozinhas.

e Neste primeiro ano, ja ultrapassamos seis digitos em negécios, oportunidades e contratos gerados a
partir de conexdes, direcionamentos, reposicionamentos e apoio estratégico dentro deste ecossistema.

e Além dos encontros, muitas protagonistas contam com meu apoio no backstage, nas decisées, nos
alinhamentos, nas conexdées e em movimentos importantes de negocio.

Aqui, vocé ndo recebe apenas contetddo. Vocé entra em um ambiente de crescimento.
E quem permanece, permanece perto de diregéo, viséo, repertorio, conexdes e resultado.

MAISABORIS™
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Entregas e Rotina do Programa (ano inteiro):
2 encontros AO VIVO por més + 01 Audio por semana

Mentoria de Narrativa & Storytelling +IA (clareza, proposta de valor, mensagens, contetidos)

Mentoria de Negécios & Vendas (oferta, funil orgénico, preco, objecées, fechamento)

Templates e roteiros (bio, pitch, posts base, Reels, CTAs, mensagens de prospecgéio).

Hotseats com feedback cirargico para aplicar na hora.

Check-ins trimestrais (90 dias) com metas, plano simples e métricas que importam.

Audio semanal (7-10 min) de alinhamento mental e subconsciente para destravar a acgéo e a consisténcia.
Grupo ativo (WhatsApp) para suporte entre encontros e networking qualificado.

Acesso a Mentora de forma privada.

Resultado: mais clareza, mais presenga, funis de vendas ativados, autoridade percebida e clientes qualificados!

MAISA GORIS™



Seja minha
PARCEIRA ESTRATEGICA!

MAISACORIS
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Coloque sua histéria em sua
Comunicacao e venda mais

IMAGINE SER OUVIDA POR UMA
ESPECIALISTA EM
NEUROCOMUNICACAO E
STORYTELLING PARA
POSICIONAMENTO ESTRATEGICO,
COMUNICACAO DE IMPACTO E
VENDAS EXPONENCIAIS E
OBTER SEU PLANO
DE ACAO PERSONALIZADO.

SessaoExclusiva
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Para voceé continuar crescendo com a Comunidade
Protagonistas pelos pr6ximos 12 meses

12x de R$ 258 (cartéo de crédito)

Um novo ano de comunidade, crescimento,
dire¢cdo, conexoes, suporte e expansdo.

MAISA GORIS™



BEM-VINDAS AO ENCONTRO
DE NEUROBUSINESS
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NOSSO ENCONTRO #02 DO MES!
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Nosso Calendario

MAIO JUNHO JULHO

12 e 26 02 e 16 07 e 21

Toda Primeira e Terceira Terca-Feira
e do Més as 20h30. /
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Storytelling nao ¢ sobre e
. contar historias bonitas.
. E sobre viver de um jeito que \
faca sentido ser contado.

o ina111€5 MASABORIS™

Sessdo Exclusiva! Garanta a su:
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A Promessa

Que Sustenta a
Transtormacio

e Como descobrir o que sua audiéncia deseja
e Nomear a dor correta
e E estruturar o valor da sua histéria

Protagpnistas
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O Sintoma: O Diagnostico:

Vocé nao verde menos porque o seu trabalho Mulheres experientes vendem menos porque comunicam de
nao tem valor. forma timida. Elas ainda nao conseguiram nomear com clareza o
qgue muda na vida de alguém depois da sua entrega.

Promessa nao € frase bonita de marketing.

Promessa € a transformacio que vocé tem coragem, maturidade
e estrutura para sustentar diante da sua audiéncia.



Onde sua

Ondesua Sua Promessa. audiéncia
audiéncia esta. .

A ponte construida pelo seu dese.!a Chegar.
Confusa, invisivel, insegura, método, sua escuta, sua historia e
travada, sobrecarregada, sua forma de conduzir a travessia. Mais clara, posicionada,
sem direcao. confiante, estruturada

e pronta para liderar.

"" "'"
st G
1 o

Ponto A Ponto B

. A promessa nao e o que voce gostaria de dizer. E o que a sua audiéncia precisa ouvir para entender que vocé pode conduzi-la. |
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A Matriz de Diagnostico

O Exemplo O Impacto na Audiéncia
. Chama atengao, mas destroi a
Prometel: Demqls _ Fature 6 digitos em 7 dias. confian¢a. Mulheres maduras nao
Exagerar, usar formulas irreais. precisam gritar, precisam sustentar.
Prometer de Menos Efaciitnpracassas® Obriga a audiéncia a adivinhar o
Comunicar de forma timida “Ey ajudo um pouco.” seu va!or. A percepcao de
e submissa. : autoridade desaparece.
Confundir com Entrega MattoriatEnm A Ninguém compra PDFs.
Vender a logistica em vez g = Compram a possnbnhcjade de se
do destino. : tornarem alguém diferente.




Protagonistas
(Vi

poderao
se tornar.

%

NME
IS

As pessoas nao
compram encontros.
Elas compram quem

A Entrega

O Tangivel. O que a pessoa recebe
materialmente (4 encontros,

apostila, grupo no WhatsApp).

A Promessa

O Existencial. O que muda depois que
ela recebe. A clareza para se posicionar
com confianca e gerar desejo.



1. Funcional (A Superficie).

O resultado pratico.
Ex: Organizar a comunicacéo.

2. Emocional.
Como ela vai se sentir. Uma promessa

\ Ex: Mais segura para vender. realmente fOI"[G nio
fala apenas do que
a pessoa vai fazer,

3. ldentitaria.

Quem ela se torna. mas de quem ela
Ex: Uma lider que 2
reconhece seu valor. podera se tornar.

4. Simbolica (A Fundagao).

O significado maior da transformacéo.
Ex: Honrar a prépria histéria e assumir
seu lugar.
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A Aquitetura da ESCUta: Promessa ndo é invencdo olhando apenas para

dentro (O que eu sei fazer?").

AS 5 Perguntas Promessa forte nasce de uma escuta profunda.

Por que as pessoas querem
saber mais sobre aquilo que
vocé ensina ou faz?

Quando vocé sabe isso,
entende exatamente o que
prometer para elas desejarem
O que vocé tem.

Ponto B

Qual é o maior desafio para
ela conseguir o resultado que
vocé promete?

Quando vocé sabe isso,
entende exatamente qual
objecéo tratar.

Como ela se sente por ainda
nao ter, ndo saber ou ndo
conseguir o que vocé pode
ajuda-la a ter?

Quando vocé sabe isso,
entende exatamente qual
emocao provocar/nomear
para ela perceber que precisa
do que voceé tem.

Como seria a vida dela se ela
ja tivesse, ja soubesse ou ja
conseguisse esse resultado? : :
IR e e “A promessa nasce no encontro
fazer ela desejar. entre 0 desejo da audiéncia e a
il g maturidade da sua trajetoria.

e ela tivesse uma hora com
vocé, qual seria a principal
pergunta que ela gostaria que
voceé respondesse?
Quando vocé sabe isso,
entende exatamente qual € o

principal beneficio que precisa PI'OtGgQI‘IiStGS
estar no seu produto/oferta. Vool s



» 1. Por que ela quer saber mais?

O Ponto de Contato.

Revela o desejo inicial.

As pessoas ndao chegam por acaso; algo
na sua histéria acende uma possibilidade.
Ex: Buscam direcao, coragem, recomeco,
pertencimento.

2. Qual é o maior desafio dela?

O Obstaculo Real.

Revela a objeccao principal.

Nem sempre é dinheiro.

Ex: Medo de aparecer, vergonha de
vender, crenca de que passou da hora.

Uma promessa sO ganha forca quando
conversa diretamente com o obstaculo real.

Protagonistas
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3. Como ela se sente por
ainda nao conseguir?

A Emocao Ativa. Revela a carga emocional da
venda. A pessoa quer deixar de se sentir de
um jeito especifico.

Deixar de sentir: Passar a sentir:
Confusa, invisivel, Segura, clara, validada,
desvalorizada, travada, em movimento,
sobrecarregada. conduzida.

Quem nio entende a emocido comunica beneficio.
Quem entende a emocio comunica transformacaio.

Protagonistas
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4. Como seria a vida dela
. Se ja tivesse conseguido?

A Visao. Revela o futuro desejado.
Faca-a enxergar uma versao de si
mesma que ela deseja, mas nao sabe
como alcancar. Ex: Vender sem forgar,

tomar decisdes com consciéncia. 5. Se ela tivesse
1 hora com vocé,
., O que perguntaria?

O Beneficio Central. Revela o
produto que ela quer comprar.
Ex: Como transformo minha
experiéncia em negoécio? Como
paro de me esconder?

A pergunta que sua cliente mais quer fazer €
exatamente o que ela mais deseja comprar.

Protagpnistas
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Sintese: O Mapa da Sua Promessa

Desejo Inicial: As pessoas chegam até mim porque desejam...

Desafio Principal: O maior desafio delas hoje é...

Emocao Ativa: Por ainda ndo conseguirem isso, elas se sentem...

Futuro Desejado: Se elas ja tivessem conseguido, a vida seria...

Pergunta Central: Se tivessem uma hora comigo, perguntariam...

Protagonistas
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A Formula da

Promessa Possivel

' Eu ajudo [Quem] }

asair de [Ponto A - Desafio/Emocéo] }

_ para [Ponto B - Futuro Desejado],

Ppor meio de [Minha Abordagem/Método]

—_

para que ela possa [Transformacédo Maior -

Nivel Simbélicol].

Esta formula ndo engessa sua voz; ela garante

que sua narrativa tenha fundacgao, pilares e teto.
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A Maquina em Acao

(Exemplo Pratico)

Eu ajudo [mulheres experientes em expansao]

a sairem [da confusao e invisibilidade sobre seu valor]

| B=

para [uma comunicagao clara e autoral],

por meio da [organizacao da propria histdria),

para que possam [se posicionar com confianca
e ocupar o proximo lugar da sua trajetorial.

mas se sente insegura para ocupar um lugar de autoridade. A

Baseado em uma cliente que tem experiéncia, mas se sente
A formula conecta a dor emocional ao marco simbélico.

Protagpnistas
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A Tarefa da Travessia: Escreva 3 Versoes

rT T T T T I T T IT T
L L L L L L L L Ll ) L1

A Obra Final.

Eu ajudo (quem)

A Estrutura a sair de [Ponto A]
‘ para [Ponto B], por

meio de [abordagem],

ECIEWE!

A Base. sair de [Ponto A] para ﬁ‘;‘;ﬁﬁf‘f)ﬁﬁgégg
[Ponto BJ, por meio identitaria/simbdlica]
Eu ajudo (quem) a de [sua abordagem]. '

[resultado §uncional].

A sua promessa nao precisa nascer perfeita, mas precisa nascer honesta. Escolha a sua versao e compartilhe com a comunidade hoje.

Protagonistas
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Prometer € :
assumir uma
responsabilidade.

A promessa é o momento exato em
gue a sua histéria deixa de ser
apenas uma memaria e passa a ser
uma ponte para outra mulher.

E dizer: "Eu conheco essa dor, eu
entendo esse desejo, e eu tenho
condi¢des de conduzir essa travessia."

Quando vocé encontra a promessa que sua histoéria sustenta,
vocé deixa de apenas aparecer. Vocé comeca a conduzir.

Protagpnistas
(Vi
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\ Vanessa Cordoval € estrategista
posicionamento digital, empresaria,
e CEO da Cordoval Digital

\ Jjuase 10 anos, atua ajudando empresas e
\~ sionais a transformarem presenca digital
utoridade, posicionamento estratégico e

crescimento sustentavel.

amplia sua atuacdo como mentora,
ante e consultora, conectando
atégia, presenca e clareza de
posicionamento com uma comunicacao mais
humana, consistente e intencional.
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A mentoria Protagonistas, liderada por Maisa Doris, tem
como missao preparar mulheres para resgatarem suas
historias com orgulho, autenticidade e clareza.

(]
b

MAISA ORI
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