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Posicionamento,
publicos e estratégia
de conteudo

Uma direcdo para crescer sem perder a percep¢do
premium.
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01/ A MARCA 02

A Incrivelmente Orlando ajuda brasileiros a decidir,
organizar e viver melhor Orlando.

Da compra pontual ao acompanhamento completo, a marca reduz duvidas, improvisos e desgaste.

decidir organizar viver
® o ®

Seguranca para escolher Clareza para planejar Apoio local para aproveitar




01/ A MARCA 03

O portfolio acompanha diferentes niveis de necessidade.

A mesma marca pode vender conveniéncia, planejamento e presenca pessoal.

01 02 03

Resolver Organizar Acompanhar
Ingressos Roteiros Suporte local
Hospedagem Compras Guiamentos

Aluguel de carro Recebimento e entrega Orientacao personalizada
Transfer Experiéncias Apoio em tempo real



01/ A MARCA 04

O diferencial ndo é s6 vender Orlando. E orientar a
viagem a partir de quem vive Orlando.

A percepcdo premium nasce de repertério, personalizagao e cuidado pratico.

01 PRESENCA Conhecimento real da cidade e apoio local.

02 PERSONALIZACAO Planejamento que respeita ritmo, idade e prioridades.

03 FAMILIA Experiéncia pratica da Camila com cinco filhos, de 1 a 12 anos.
04 CURADORIA Menos pacote pronto; mais escolhas com contexto.
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0S PUBLICOS

Uma marca.
Dois pontos de entrada.

O alcance abre a conversa. O servico premium aprofunda a relagdo.




02/ OS PUBLICOS

O publico de alcance € amplo porque a duvida comeca
antes da compra.

Ele procura respostas praticas e pode entrar por servicos de menor compromisso.

Alcance publicitario no Brasil

76 7 1 1 i milhdes de pessoas; dados do fim de 2025
y

visitantes em Orlando em 2025

TikTok 18+ 131

Instagram 147

736,3 mil

brasileiros em Orlando em 2025 YouTube
(+5,6% vs. 2024)

150

120 125 130 135 140 145 150

Entrada: ingresso, carro, hospedagem, transfer e roteiro.

155
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02 / OS PUBLICOS

O publico premium nao compra apenas acesso. Compra
tempo, previsibilidade e tranquilidade.

Perfil modelado para orientar conteudo e oferta; ndo representa a base real de clientes.

Faixa etaria modelada

— 42,5%

_ entre 36 e 50 anos
51-65 11,4%
54,3% mulheres
45,5% homens
0 5

Valoriza conforto, personalizacao e
alguém capaz de antecipar problemas.




Os dois publicos se encontram numa escada de
confianca.

O conteudo ndo precisa escolher um deles; precisa indicar o préximo passo possivel.

DELEGA

Suporte e guiamento

ORGANIZA

Roteiro e experiéncias

RESOLVE

Ingresso, carro, hospedagem
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A ESTRATEGIA

Como transformar
atencao em relacionamento?

Cada canal faz um trabalho diferente - e todos conduzem a
conversa.




03 / A ESTRATEGIA 10

A jornada de conteudo tem quatro movimentos.

O objetivo ndo é publicar mais. E mover a pessoa de uma duvida para uma decis3o.

DESCOBRIR CONFIAR CONVERSAR COMPRAR

Encontrar uma resposta Reconhecer repertério Pedir orientacao Escolher o servico




03 / A ESTRATEGIA 11

Cada canal precisa ter uma funcao clara.

N&o é repetir a mesma publicacdo. E construir uma sequéncia de descoberta, confianca e conversa.

CONVERSAO
Atencao que vira PROFUNDIDADE Proximo passo
interesse. sem atrito.

Respostas que
constroem confianca.

dJ www. (O

TikTok Instagram u YouTube site e servigos WhatsApp

alcance « relacionamento prova * conversa * atendimento

@ Pinterest



03 / A ESTRATEGIA 12

Conteudo vira venda quando a proxima acao e simples.

Cada peca deve apontar para um servi¢o, uma prova ou uma conversa - Sem parecer um anuncio o tempo
todo.

ATENDIMENTO

converte
CONVERSA

aproxima
SERVICO

organiza

01

PERFIL

posiciona

CONTEUDO

responde

A venda é consequéncia da clareza.
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AS CONVERSAS

O melhor conteudo ajuda alguém a
decidir.

Ndo basta inspirar. E preciso oferecer contexto, comparacéo e préximos
passos.




04 / AS CONVERSAS 14

Cinco territorios organizam tudo o que a marca pode
conversar.

Eles equilibram utilidade, descoberta, autoridade e prova de servico.

° P|anejar melhor custos, datas, filas, reservas, documentos e decisoes

G Orlando além do basico temporadas, bairros, gastronomia, compras e experiéncias

e Familias por idade ritmos, pausas e escolhas testadas com criancas de idades diferentes
Q Conforto e persona“zagao o valor de delegar e evitar desgaste

° Bastidores do servigo como a equipe antecipa problemas e cuida dos detalhes




04 / AS CONVERSAS 15

Os mesmos territorios mudam de énfase conforme o
publico.

Primario = tema central para aquele publico. Complementar = reforca confianca e repertério.

TERRITORIO ALCANCE PREMIUM

Planejar melhor G
Orlando além do basico ©

Familias por idade

Conforto e personalizacao c
Bastidores do servico c
Bl primaério C complementar



PROXIMA ETAPA 16

Agora a estratégia pode virar um meés de conteudo.

A pesquisa mensal entra depois da direcdo: primeiro priorizamos perguntas, depois escolhemos formato e
canal.

Estratégia Pesquisa Temas Formatos e Calendario
mensal prioritarios canais editorial

Proximo documento: oportunidades de setembro + sugestdes para a Camila
escolher.
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