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Sobre
OAUTOR

Marcio Coelho tem 26 anos de mercado editorial. Passou por
Saraiva, Pearson, Nova Fronteira, Altabooks e Almedina — com
passagem por Portugal. Foi gestor de produtos da TAG Livros
e coordenou a area de conteudo da HSM. Fundou uma editora
LGBTQIAP+, adquirida por um grande grupo editorial paulistano

com apenas um ano e meio de vida.

Hoje, com KM42 Editorial, presta servicos como publisher e
ghostwriter para quem entende que um livro nao € um sonho —

€ um ativo estratégico.



“Eundio
publico

livros.

EU CONSTRUO
AUTORES QUE
PRECISAM SER
OUVIDOS.”



Introducao

POR QUE

A MAIORIA DOS LIVROS
FRACASSA ANTES
MESMO DE SER ESCRITO

Vocé provavelmente ja pensou em escrever um livro.

Talvez ja tenha comecado. Talvez ja tenha parado.
Talvez esteja naquele estagio em que vocé sabe
que tem algo a dizer, mas nao sabe muito bem
como transformarisso numa obra que funcione —
nao so na prateleira, mas no mundo real.

A verdade desconfortavel é esta: a maioria dos

livros publicados fracassa. Nao porque o con-
teudo seja ruim. Nao porque o autor nao saiba

do que esta falando. Mas porque o livro foi feito
sem estratégia.



Sao livros genéricos. Sem posicionamento claro.
Sem leitor definido. Sem objetivo além da vaidade
de ter o préprio nome na capa. E no final, viram
peso — financeiro e de imagem.

Este e-book existe para mostrar um caminho dife-
rente. Um caminho em que o livro nao é o destino,

mas o veiculo.

Publicar ndo é umatode
autoexpressdo, mas de
construcéo de autoridade
real — a que abre portas,
gera negocios e posiciona
vocé onde quer estar.

Vamos comecar pelo problema.



Capitulo

0 LIVRO QUE NAO
POSICIONA NINGUEM

Mensalmente, quase dois mil titulos novos chegam ao mercado.
Executivos, médicos, advogados, coaches, empreendedores —
todos querendo “deixar seu legado”. Todos com histérias que mere-
cem ser contadas. Todos com anos de experiéncia acumulada.

E ainda assim: a maioria desses livros some em meses. Nao vende.
Nao é lembrado. Nao muda nada na carreira de quem o escreveu.
Porqué?

O ERRO COMECA ANTES DA PRIMEIRA PALAVRA

A maioria das pessoas comega um livro da mesma forma: com uma
ideiavaga e muita animacao. “Vou escrever sobre lideranca.” “Vou
contar minha trajetoria.” “Vou compartilhar o que aprendi em 20

anos de mercado.”

O problema nao é aideia. O problema é que ideia ndo é estratégia.



Um livro que nao responde a perguntas basicas — paraquem é isso?
O que muda navidade quem ler? O que esse livrofaz pela carreirade
guemoescreve? — estafadado ao fracasso antes de ser publicado.

OS QUATRO ERROS MAIS COMUNS

Escrever para si mesmo: o livro que o autor gostaria de
ter lido, e nao o livro que o leitor precisa encontrar.

Falar de tudo: amplitude nao é autoridade. Quem fala de

tudo nao é referéncia em nada.

Publicar por vaidade: o desejo de “ter um livro” nao sus-

tenta uma estratégia. Sustenta um custo.

Ignorar o mercado: um livro sem pesquisa de posiciona-
mento é um produto sem leitor definido.

Esses erros nao sao de pessoas despreparadas. Sao de pessoas
muito preparadas que nunca foram orientadas sobre como um

livro funciona estrategicamente.

“Um livro ruimnéo é
aquele mal escrito.

E aquele que néo sabe
para que existe.”



Capitulo 2

O LIVRO COMO

ATIVO
ESTRATEGIC

Existe uma diferencafundamental entre publicarum livro
e construir autoridade por meio de um livro. Publicar é
um ato. Construir autoridade é um processo.

Quandoolivro é bem concebido — com posicionamento
claro, mensagem alinhada ao mercado e objetivo estra-
tégico definido —, ele se transforma em algo muito mais
poderoso do que paginas encadernadas.



O QUEUMLIVRO ESTRATEGICO FAZ PORVOCE

Credibilidade instantanea: um livro publicado com consis-
téncia é o cartao de visitas mais sofisticado que existe. Ele
diz, antes de vocé falar, que vocé domina o assunto.

Porta de entrada para palestras e eventos: organizadores
escolhem especialistas com livros. A equagao é simples.

Base para cursos, mentorias e programas: o livro orga-
niza o que vocé sabe. Tudo o que vem depois é derivacao
desse conteudo.

Diferenciacao competitiva: no seu mercado, quantas pes-
soas tém um livro publicado? Provavelmente poucas. E as
que tém, publicaram da forma certa?

Geracao de negdcios: clientes que chegam a partirde um
livro chegam com um nivel de confianca preestabelecido
gue nenhuma campanha de marketing consegue replicar.

O ROI DA AUTORIDADE

E dificil medir o retorno de um livro em planilha. Mas é facil enxergar
na pratica: o especialista que publica cobra mais, fecha mais rapido,
€ menos questionado e é mais indicado.

Nao porque ficou mais inteligente. Mas porque ficou mais visivel
e mais confiavel.

Isso é autoridade. E autoridade tem valor econdmico direto.



({1 n o~
Voce nao
precisa ser
o melhordo
mercado.

PRECISA SER O MAIS
RECONHECIDO NO
LUGAR CERTO, PARA
O PUBLICO CERTO.”



Capitulo 3

PARA QUEM
E ESTE CAMINHO

Antes de continuar, precisamos ser honestos. Um livro estratégico
nao é para todo mundo. E reconhecer isso é parte do que torna
esse caminho eficaz para quem segue.

E PARAVOCE SE:

Vocé é um executivo que quer consolidar uma posicao de
autoridade no mercado.

Vocé é médico, advogado, consultor ou especialista técnico
que quer ser referéncia — e nao apenas mais um profissio-
nal competente.

Vocé é empreendedor que entende que sua maior vanta-

gem competitiva é o que sabe, ndo apenas o que vende.

Vocé quer abrir portas para palestras, convites, parcerias e
oportunidades que hoje nao chegam até vocé.

Vocé vé o livro como investimento, nao como custo.



NAO E PARAVOCE SE:

Vocé quer apenas realizar o sonho de escrever um livro.
Vocé busca a op¢ao mais barata do mercado.
Vocé nao esta disposto a se posicionar com clareza.

Vocé quer publicar, mas nao quer ser visto.

Se vocé se identificou com o primeiro grupo, o que vem a seguir

foi feito especificamente para vocé.




Capitulo4

A METODOLOGIA
KMo A0 KM42

Depois de 26 anos publicando livros — e mais de uma
décadaajudando autores a construirem autoridade real —,
desenvolvi uma metodologia que vai do zero a obra publi-
cada de forma estratégica.

Chameide KMo ao KM42: umajornadaem etapas,em que
cada quilometro representa um estagio do processo. Nao
comeca pelo livro. Comeca pelo que realmente importa:

seu posicionamento.



O KMg2

kMo A kMs DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Antes de uma linha ser escrita, precisamos responder perguntas
fundamentais:

Quem é vocé no mercado e como quer ser percebido?
Para quem esse livro vai falar — e o que muda na vida
dessas pessoas ao lé-lo?

Qual é o objetivo estratégico deste livro: palestras, clientes,

posicionamento, legado?

O que esse livro deve fazer por vocé nos proximos trés anos?

Sem essas respostas, qualquer livro é construido no escuro.

METODOLOGIAKMo AO KM42

kM6 A kM20 ESTRUTURA

Com o posicionamento definido, construimos a arquiteturado livro:

Sumario inteligente — que conta uma historia e guia o leitor
com intencao.

Linha narrativa — o fio condutor que da coeréncia a

cada capitulo.

Mensagem central — a ideia que o leitor vai carregar

para sempre.

Aqui evitamos o erro mais comum: uma cole¢ao de capitulos sem

direcao.



KM42

kM21 A k35 PRODUGAO

E aqui que o contetido ganha forma. Com acompanhamento estra-

tégico em cada etapa:

Desenvolvimento dos capitulos com orientacao de voz,
ritmo e profundidade.

Integracao de historias reais, cases e experiéncias que
tornam o conteudo memoravel.

RevisOes conceituais para garantir coeréncia com o

posicionamento definido.

Vocé nao escreve sozinho. Mas vocé assina com convicgao.

I \c70DOLOGIA KMo AO KM42

kM36 A kM4 FINALIZAGAO

Areta final: aqui o livro se torna um produto.

= Revisao linguistica e editorial.

Projeto grafico e diagramacao.

* Publicacao — digital, fisica ou ambas.

* Preparacgao para uso estratégico: como posicionar,
distribuir e ativar o livro no mercado.



[ { 1 o
Voceé nao
escreve sozinho.
Vocé ndo
toma decisoes no escuro.

Vocé nao
publica por vaidade.

VOCE
CONSTROI
UM ATIVO.”



Capitulo5

0S5 ERROS FATAIS DE QUEM
PUBLICASEM ESTRATEGIA

Ao longo de mais de duas décadas no mercado editorial, vi padroes
se repetirem. Autores talentosos, com conteudo relevante, come-
tendo os mesmos erros — e pagando um preco alto por isso.

Estes sao os cinco mais comuns:

tRRO : COMEGAR PELO TITULO

O titulo é consequéncia, nao ponto de partida. Autores que come-
¢am pelo titulotendem a escrevero livro paraencaixar no titulo —e
nao para servirao leitor e a estratégia. O resultado é um livro que
soa artificial.

ERRO 2: ESCREVER PARA IMPRESSIONAR
COLEGAS

Muitos especialistas escrevem para ser reconhecidos pelos pares.O
problema é que os pares ja sabem o que eles sabem. O livro precisa
falar com quem ainda nao os conhece — e convencer esse publico
de que vale a pena ouvi-los.



ERRO 3: CONFUNDIRVOLUME COM
PROFUNDIDADE

Um livro de 300 paginas nao é melhordo que um de 160. Autoridade
naose medeem paginas. Mede-seem clareza, consisténciaeimpacto.
Livros gordos sem foco sao lidos pela metade — e abandonados.

tRRO 4: SUBESTIMAR O PROJETO GRAFICO

A primeira impressao é visual. Um livro mal diagramado, com capa
genérica, ja comunica ao leitor que o contetido pode ter o mesmo
problema. Design é posicionamento. Nao é detalhe.

tRR0 5: PUBLICAR E NAO ATIVAR

O maiorerrodetodos. Publicarolivro e nao sabero quefazercomele
depois. O livro nao se vende sozinho. Ele precisa de uma estratégia
de ativacao — como sera apresentado, em quais contextos, para
qual publico e com qual objetivo de curto e médio prazo.

“Publicar sem estratégia é
como abriruma empresa
sem plano de negdcios.
Pode funcionar. Mas as
chances jogam contravocé.”



Capitulo 6

OQUEOLIVROFAZPORVOCE
QUE NENHUM MARKETING FAZ

Vivemos na era do contetuido. Todo mundo posta. Todo mundo
produz. Todo mundo tem um canal, uma newsletter, um perfil.

O problemado conteudodigital é que ele é descartavel por natureza.
Um post de hoje compete com mil posts amanha. Um video viral
hoje é esquecido na semana que vem.

Um livro, nao.

PERMANENCIA

Um livro dura. Ele ocupa espaco fisico na mesa de reuniao, na
estante do escritorio, na bolsa de viagem, nos arquivos digitais.
Ele é presenteado, emprestado, fotografado. Ele existe depois
gue vocé sair da sala.



PROFUNDIDADE

Nenhum post explica seu pensamento com a profundidade de um
livro. E é exatamente essa profundidade que converte: o leitor que
termina seu livro ja decidiu se quer trabalhar com vocé.

SELETIVIDADE

Quem lé um livrointeiro sobre determinado tema esta seriamente
interessado naquele tema. Isso significaqueolivro atrai exatamente
o publico que vocé quer — qualificado, comprometido e pronto
para avangar.

LEGITIMIDADE

Em qualquer cultura, autor é sinGnimo de expertise. Um livro publi-
cado com consisténcia eleva automaticamente a percepcao do
mercado sobre quem o escreveu. N3o é sobre ego. E sobre como
o mercado funciona.

Sao duas alternativas: vocé constroéi essa percepcao intencio-
nalmente ou deixa o mercado construir uma percepc¢ao qualquer
sobre vocé.

“Clientes que chegam a partirde

um livro chegam com confian¢a
preestabelecida. Isso niio tem prego
— mas tem valor econémico direto.”



Capitulo/

DEPOIMENTOS

autores que construiram com a KM42

Mais do que explicar o processo, quero que vocé saiba de
quem passou por ele.

ALLAN BARROS
autor de Criatividade Exponencial

“Quando o manuscrito de Criatividade Exponencial comecou a
tomar forma, a tese e os frameworks estavam 1a, mas o texto
estava técnico e friodemais. Faltava a alma que sempre defendo

nas minhas campanhas. Foi entdo que conheci o Marcio Coelho.

Marcio fezuma escuta ativa do meu modelo mental. Ele me ajudou
a entender que o que estava por tras de cada técnica faria uma
diferenca brutal na conexao com o leitor. Nao era mais sobre

apenas explicar o “como fazer”, mas revelar o “por que fazer”.

Ele pegou a minha engenharia de campanhas e ajudou a traduzi-la
para uma linguagem que respira e inspira, trazendo o equilibrio
perfeito entre resultado e criatividade. O sucesso de Criatividade

Exponencial ndo seria 0 mesmo sem o seu tempero preciso.

Avocé, Marcio, meu muito obrigado. Vocé ajudou a transformar
um manual técnico em um verdadeiro movimento, colocando a

alma certa em cada pagina.”



FERNANDA MURADAS

“Sentei com o Marcio e parei na primeira pergunta dele: ‘O que
vocé quer com esse livro?’ A partir dai, comecamos um trabalho
a quatro maos que esta transformando o que seria apenas um
livro cheio de narrativas em uma obra que me posiciona com

muito mais autoridade.”

DANIEL FAVORETTO
autor de A intriga politico-doméstica

“Duas qualidades do Marcio foram fundamentais: clareza na
interacdo com o autor e flexibilidade para se adaptar ao plano
de publicacdo. Recomendo a outros autores que buscam um

experiente e detalhista par de olhos.”

SIDNEY NASCIMENTO
autor de Felode Se

“Sem o acompanhamento do Marcio, sem as dicas dele para
incluir mais didlogos na narrativa, a minha novela nao teria
vindo ao mundo. Um publisher com amor a literatura e respeito

aos autores.”

PEDRO FARINHA
autor de A conspiragdo das abelhas

“O Marcio foi um porto seguro para qualquer dificuldade que,
inevitavelmente, aparecia no caminho desconhecido. Foram

quatro anos de apoio. O meu débito de gratidao sempre existira.”



Conclusao

1SSONAO E SOBRE
ESCREVERUMLIVRO

Se vocé chegou até aqui, ja entendeu que este e-book nao é um
guia de escrita criativa. Nao é sobre como escolher palavras ou
como organizar capitulos.

E sobre posicionamento. E sobre intenco. E sobre transformar o
gue vocé sabe em algo que o mercado reconhece, valoriza e paga
para ter acesso.

Um livro estratégico néo é para quem quer
realizar um sonho. E para quem entende que
sonhos sem estratégia custam caro — e que
autoridade é um ativo construido, ndo herdado.

Se vocé quer construir esse ativo, o préximo passo é simples.



Proximo passo

DIAGNOSTICO
ESTRATEGICO KM42

Uma sessao de 90 minutos com Marcio Coelho para mapear seu
posicionamento, definir o objetivo do seu livro e entender se a
jornada KM42 é o caminho certo para vocé.

N30 é uma conversa de vendas. E uma anlise estratégica real — da
qual vocé sai com clareza, independente de qualquer decisao.

kmg42editorial.com.br
wa.me/+5511991735056

KM42 Editorial | Nds fazemos. Vocé assina. O mundo Jé.
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