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Executando Projetos
Memoraveis!

Como captar, conqguistar e fechar projetos em um passo a
Dasso testado em clientes reais.




Projetos Memoraveis:
OS CONCEITOS INICIAIS!

Durante 12 anos como webmaster eu ja desenvolvi e entreguei mais de 300 sites.
Outros tantos clientes eu perdi por errar na oferta, ou nao estar preparado para o
cliente. Ao longo da minha carreira tive a oportunidade de testar muitas estrategias, e
esses testes foram me possibilitando otimizar meus processos.

Cada entrevista com o cliente foi ganhando um toque a mais de percepcao de
problemas e geracao de valor. Com meus estudos em influéncia e persuasao, comecei
a colocar gatilhos e tecnicas de copywriting dentro do meu processo de vendas.

E 0 que aconteceu € gue a cada novo cliente com esse processo sendo
constantemente otimizado, conseguimos fechar mais rapido, com mais
recursos ofertados, e com possibilidades de ganhos mensais.

Do lado do cliente comecamos a ter solucoes mais profissionais,
entrega de conteudo, vendas e resultados de uma forma que antes
nao era possivel.

A conexao entre os clientes e seus resultados deram vida a parcerias de
Negocios, relacoes de amizade e muitas conqguistas. Esses sao 0s projetos

memoraveis. E nesse material vocé encontra um pequeno guia sobre eles! WORKSHOP
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Um Processo Envolvente:

ELEMENTOS DE PERCEPCAQ!

A cada novo projeto que eu peguei, comecei a identificar tecnicas durante a
Prospeccaoc e 0 Processo de venda e entrega que me possibilitaram conqguistar esses
clientes parceiros para entregar projetos memaoraveis.

Estas técnicas ja foram aplicadas por centenas de alunos meus. E comprovadamente
possibilitam que vocé feche os mais diversos tipos de projetos com seus clientes.

Este material fala desses processos, e de como executar projetos memoraveis.

Existe uma etapa antes desse material que fala sobre como conquistar o cliente em
técnicas de consultoria, pesquisa de mercado, portfolio memoravel, palestras,
técnicas para obter indicacoes, e servicos oferecidos.

Mas aqui, vamos focar em 5 passos que acontecem a partir da primeira entrevista com
O cliente. E seguindo esses passos eu tenho certeza gue seus projetos também serao
memaoraveis.
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Autorizacao de Proposta:
ATIVANDO A COESAQ!

Permita-me iniciar a primeira etapa com uma dica extra. Em sua cidade existe uma
empresa que ainda nao tem um site, ou gue vocé possa oferecer um produto
melhor e ainda que vocé gostaria muito de atender para criar uma solucao web?
Entao fogue nela enquanto |é esse material.

Inicie fazendo uma boa pesquisa de mercado sobre aquilo que essa empresa
vende. E descubra o gue vocé poderia fazer por ela em sua solucao. Pesquise 0s
concorrentes, presenca em redes sociais e anote tudo.

Elabore um material de alta qualidade com base nesses dados pesquisados. E
depois que entender esse material, ligue para essa empresa para agendar uma
consultoria gratuita e sem compromissos para ajudar ela a vender mais, captar
mais clientes.

Antes de visitar essa empresa, prepare uma autorizacao de proposta comercial,
onde o cliente permite que voce elabore uma proposta de desenvolvimento web
com solucdes para o gue foi pautado em sua consultoria. Vocé precisa deste
documento para oferecer esse BONUS de consultoria ao final da entrevista...
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...esse documento vai bater forte em um gatilho mental chamado de coesao.

E o mesmo gatilho que nos faz ir em festas que nao queremos ir, chegar cedo no
trabalho, ou Nos culpar qguando atrasamos. NOs crescemos assumindo e cumprindo
COMpPromissos, esse € um estado natural humano!

IMPORTANTE: Sua autorizacao de proposta nao pode obrigar o cliente anada. Deve
ser simples assim. Pois € assim que ativamos mais um gatilho chamado de
reciprocidade. Afinal, € dando que se recebe!

Se estiver tudo certo ao final dessa entrevista, alem de sentir-se grato por ter
recebido aguelas dicas importantes, 0 seu prospecto vai te agradecer pois voce
ainda esta oferecendo mais uma opcao para atender ele de uma forma mais
personalizada.

Comisso, quando vocé fizer o segundo contato ele vai te ouvir, e vocé
tera um espaco precioso na agenda dele, onde ele estara pronto para
receber de vocé a orientacao de um especialista.

Percebe que com esses simples passos vocé deixa de ser visto
como um vendedor de sites para se tornar um profissional que tem

a capacidade de resolver o problema do seu cliente?

F isso que gueremos. Eis que o gatilho da autoridade também vem a tonal
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MODELO DE

AUTORIZACAO DE PROPOSTA:

[ 7] upinside

VO 2OCNEST (800 2 gore

AUTORIZAGAO DE ANALISE E PROPOSTA PARA PROJETO
Este documento visa autorizar sem compromissos uma proposta de servicol

Eu autorizo por meio do presente documento a
(NOME DA SUA EMPRESA), representada neste por (SEU NOME) a realizar uma
pesquisa com analise de mercado, concorréncia e estratégia para impulsionar os
resultados em minha empresa

Assim como elaborar e apresentar sem compromisso 0s resultados anexos a uma
proposta de servigos relacionados a pesquisa realizada!

WWW.

facebook.com/

twitter.com/

plus.google.com/+/

instagram.com/

3 PRINCIPAIS CONCORRENTES

DATA, DOCUMENTO, ASSINATURA
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Analisede Mercado:
OBTENDO RECURSOS!

embra que falamos sobre uma pesquisa de nicho para descobrir pontos especificos
onde vocé pode melhorar os resultados do cliente? Entao € hora de obter os recursos
para fazer uma oferta para seu prospecto.

Vocé precisa ter em suas maos 0 maximo de dados reais sobre seu cliente e 0s
concorrentes dele, tanto no site, guanto em conteudo, midias sociais, e presenca
de marca. Aprofunde sua pesquisal

Depois de ter esses dados monte uma apresentacao expondo o problema
dele comparado ao concorrente, dé melhor resultado em cada item da
pesquisa e aponte uma solucao para esses problemas!

EX: No facebook o seu cliente X tem muito mais likes e engajamento.
Sugerimos aqui um planejamento de conteudo baseado em cinco
principais problemas que seu cliente enfrenta para engajar, a ainda
algumas campanhas para captacao de novos prospectos.

Ao final dessa pesquisa vocé tera uma solucao completa que oferece
CLARAMENTE a seu cliente um crescimento exponencial em seu negocio.
Agora voCé Nao € mais um custo e sim um investimento de alto valor!
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O que descobrinesse processo € gue 90% dos clientes fecham o projeto nessa segunda
entrevista. £ comisso e preciso dar o proximo passo sem deixar de gerar valor.

Cada etapa desse processo deve ser envolvente para que ao final de tudo, vocé tenha
um cliente pagante e recorrente atuando em parceria com voceé!

Pre Briefing:

EXPLORANDO AS DORES!

Partir diretamente para um briefing com wireframes € o mais sugestivo agui, mas como
projetar uma solucao sem entender 0s problemas internos do seu cliente e ainda o tipo
de pessoa que ira utilizar o sistema desenvolvido por vocé?

Notou que venho falando sobre 5 problemas” Essa € uma regra essencial gue conecta
um publico em especifico. Se vocé tem um produto gue resolve 5 problemas vocé tem
como conectar pessoas interessadas nele em toda sua faixa de idade em ambos 0s
sexo0s. B comisso acaba atraindo o publico em potencial.

Essaregraserve para o preé briefing onde vocé precisa descobrir 5 problemas internos
com seu cliente. Resolver eles vai te GARANTIR o projeto. Alem disso, € preciso rastrear
o publico final dele para mais tarde encontrar esses pontos de conexao!
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MODELO DE

PRE BRIEFING!

[ _Jupinside
PRE BRIEFING DE PRESTACAC DE SERVICOS N°® ODDO/AND

Fate doeumontn A ajustnr dares & neganim” i an)ntive dn sou wragetn

O prssanta astrumento inicia o processo de planejeTento @ projeto pars prastagao de
wry oo em cesenwolvirnento, presramaecis ¢ marketing oogital pe.2 (NOME Ba EMPRESN,
Lhalnsde) representada noste pes (Son kame) e ideatfeads cora CONTRATADA. F =om &
autorizagad da CONTRATANTE, ident ficads meste documer 1S pelos dades preeichidas nas
secée: de dados cadastrns 2baine.

J presente ‘nstumento tem cam: OBJETO colatar 03 dadis do CONTRATANTE parz
renliracan de brirfirg, pocmte = contratac?s des servicas coT 2 TONTRATACA. [ assim
serem prestaces perante recessikdades do CONTRATANTE definldas aqud.

Por fim plane ar a mezlwr canoicao de fenamentas, plenejanento @ estratégia de
acordn cam 03 ebjetlsm interpretedes, 2 SETEM anesertadas em deaumento 42 Br‘ﬂ?m e
celedrasos em contrato de crestasio oa sarvicos!

AICardo 2qu a identiicacad dos dacss —o CONTSATANTE

NFOIMACOZS DA EMPRESA:

Neme cla Emzresa:

ERCERECO:

CKFJ:

Irecric2c Estaduzl:

[ Jurinside

CREL 1034500370001 33 | € 137000
20 PR N0 bmals oo Gop reMe L ar | wvew, usigitie 2o, b

D SETOR OU REPRESENTANTE: 1QUEM ASSINA)

Neme:

Mackoralidade:

[=aca Cavil:

Profissac:

Ideniidade N°;

LFF:

ERCERECO FES3CAL:

CE=

Cidade.

Fatade:

DADOS DE CONTATO:

Telefons:

Eorail
Skypes

Qurroa:

SITE E REDES SOCI45;

Doammiz

Registrar? |

Faceboo4:

Goog.e Flus:

Twitter:

InELz gram:

Quros:
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ISTACOTD O

WA, U1 o, b

ICENTIFICAGAD 2C PRDJETO: Oz dados a scgulr term camo cbied«o identiticar 95 orinipst
recezsidodes do CONTRATANTE, © tomn 'si¢ definir plancieta ¢ molhor csraségls com bege
NeZas racess dudes

LISTE 6 CEJETIVOE, PROZLEMNS QLE DIVEM SER RESO.MDOS NESTE PROJETO:

16)

LTI U5 & FROBLEMAS L TADDS AL MA, CUA. DLLLS Lid 5U8 CFAG | 2854 MAIS RLSULTADD
FARE SUS LMPRLEA HOLZ PO gul?

0]

015 DARES ABA Q] SFEVFM PERA (L1° POTANTS “REDNTRAE (2 PUR ICN ALVD PASA SFLFRODET)
(N1 SERYESC CON BAST PMSFUS CLHIFNTES AT AN

Clacze Sccinl: Escolaridaces

o B Nivel do Novogoctas
Sexn: Nakheres Horarlos:

Rerda: ive de Pliblico: [ rlzcel () Gueral

DEFINISAC DE RODUTO: Rosponds abalko 203rc © 7w sroduto, Proclsames sbor © GUE, & GLEM,
ONCE, @ CUANDD astames vancenco,

DESEJA CONERCIAJZAR SEU3 PRCOUTDS UTIUZANDD FERRAMENTAS DE CCNERZIO EETRCHICE?

[V NAD® [ VHO FUTUR

[ Jupinside

CREL. 1034500370001 -39 | € 137080
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ATUALNENTE QUAIS 5AD 05 ME G5 DE COMUN CACEC. ATENDIMENTO E SATISFAGEC
DISTOMB UIZADOS PELA ENPRESAT

| ) TELEFOHE i JE-MAIL || ) 3aC

FCSSIVEIS PROZLEMAS:

ELEMENTCS OCRIGATORIOS:

SERVICOS "ROPDATOS:

1 Dezemdsimenio Wel | Guestdo de it s socia s

| Dedon 0 Padiagan Jhestan de Contourn

|0 Resgistro o e i 1 Gestan b _sta = E-ail market g

| ' Hospedagem & gxrenilImento 1 CapTA @ Arsmicao

| ) Logemince 'demidide visuol + Funil Ze vendas

| i Certral de atznc meznto ' Gestdn de =@ ege pags

OSSERVACOES: (VIDE VERSU PA<A MAIS O45ERVALDLS)

A CONTRATANTE declara xs'm autodzaZo a ZONTRATADA a iniciar o projzto de briefing zor
tase ncs drdos levartadcs no presente documants. Assim como ter recebide a requisk;io de
material para encamintameanto via emell para a CCNTRATADA!

DIA DE Dg

& CONTRATANTE.
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- WORKSHOP
O Brleﬁng: CARREIRA WEB
APONTANDO A SOLUCAQ!

Elaborar o documento anterior entrega a vocé o ouro do negocio do seu cliente, possibilita a vocé
desenvolver uma solucao 100% focada em resolver problemas reais tanto do seu cliente quanto
do usuario final.

Com tudo em maos € hora do trabalho. Mais uma vez pesquise, mas agora para entender melhor
o cliente final, os tipos de estrategias que voce precisa aplicar, e quais os sites mais acessados por
esses clientes para voce ter uma base de como deve ser o layout do projeto.

DICA: Vocé pode usar o Facebook Audience Insights para descobrir quais sao as preferéncias
do usuario final do seu cliente. Assim como o que eles curtem, o que leram e quais sites mais
acessam consequentemente. Para isso vocé precisa de uma conta de anunciante no Facebook,
e nela vocé acessa o menu Informacdes do Publico!

Pronto. Agora vocé tem tudo que precisa para criar uma apresentacao memoravel, bemilustrada
e mostrando CLARAMENTE baseado em dados reais uma solucao para seu cliente.

Seu cliente tem provas do seu valor, seu posicionamento mudou, Vocé agora € uma autoridade e
ele vai te ouvir. Indiscutivelmente vocé pode cobrar mais pois nenhum criador de sites gratuitos
faz isso por ele. E @ ai que projetos de 10, 20, 100 mil reais comecam a fazer todo sentido!
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Contrato e Material:

FECHAMENTO ACELERADOQO!

Finalmente chegamos a um passo de iniciar o desenvolvimento. E hora de acelerar
entao tenha uma proposta de material, onde vocé listaimagens, logo, fotos,
descricoes que voce vai precisar para elaborar o projeto.

Nesse documento especifigue gue seu cliente ganha de 500 a 1000 de desconto
se ele te entregar tudo em menos de uma semana. Com isso VOCé tera em suas
Maos um ativo muito forte.

OBS. Vocé pode prever esse desconto aumentando o preco. Se ia cobrar 5 mil
pelo projeto, cobre quinhentos reais a mais para dar como desconto!

Outros gatilhnos podem ser ativados, e outros servicos podem ser oferecidos para
gue vocé tenha receita recorrente com esse cliente. Comisso crie 2 planos e
agregue alguns servicos. Dé a possibilidade do seu cliente pagar um valor alto de
entrada e manter um valor baixo mensal, e inverta a proposta tambem.

ASSim voce conecta todos os pontos. Tera como crescer a cada més e escalar sua
receita a cada novo cliente. Poderia impactar sonhos em projetos memoraveis!



Modelos de Negocio:
COMO E QUANTO COBRARI

Pra finalizar nossas novas estrategias. Deixo agui dois exemplos de possibilidades
de atuacao. E importante entender que vocé precisa especificar tudo gue vai
oferecer, e cada preco seja descriminado.

Exemplos:
WORKSHOP ‘ 1[ MAIOR E[}ITRADA, MENOR zl MENOR ENTRADA, MAIOR
CARREIR A WEB RETENCAOQO. RETENCAOQO.
' Projeto: R$ 5,000.00 Projeto: R$ 2,000.00
Servicos: R$ 360,00/m Servicos: R$ 360,00/m
Gestdo: R$ 600,00/m Gestdo:R$ 1200,00/m

Projeto: Desenvolvimento, programacao, e disponibilizacao do projeto online em
sistema otimizado, responsivo e gerenciavel.

Servicos: Hospedagem, configuracdes e gestao basica dos servicos. Suporte de 2
noras por mes.

Gestao: Ate 2 campanhas de Facebook Ads ou Google Adwords por Més. Mais
gestao e integracao de ferramenta de e-mail marketing.



Ative a Sua Percepcao!!!

Observe com calma os 2 projetos abaixo e perceba gue no projeto 1 temos uma
barreira de entrada de R$ 5000,00 e ainda temos uma renda recorrente menor.

1/ MAIOR E[}ITRADA, MENOR zl MENOR IENTRADA, MAIOR
RETENCAO. RETENCAO.
Projeto: R$ 5,000.00 Projeto: R$ 2,000.00
Servicos: R$ 360,00/m Servicos: R$ 360,00/m
Gestdo: R$ 600,00/m Gestao: R$ 1200,00/m

O que e preciso perceber aqui entao? Faca as contas e vai descobrir que em 12
meses o projeto 1 teria um valor total de R$ 16.520,00. Ja no projeto 2 teriamos um
total de R$ 20.720,00.

A pergunta é... Qual e mais facil de vender sabendo que empresas trabalham com
fluxo de caixa”

E ainda, percebe que no projeto 2 vocé poderia oferecer o site de graca para o
cliente caso a negociacao ficasse afetada e ainda assim faturaria mais?
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E apenas o Comeco:
MELHORE SEUS PROCESSOS:

Os metodos apresentados aqui podem ser melhorados por vocé e
ajustados a seu modelo de negocios. Eles foram aplicados em centenas
de clientes nos mais diversos nichos por centenas de alunos.

No treinamento Work Control® Dev, todos os modelos sao
apresentados em aula com estrategias em um passo a passo.

MAS PARA QUE ELES FUNCIONEM SO TEM UM CAMINHO, VOCE
PRECISA ACREDITAR E APLICAR ELES EM SEU NEGOCIO.

No comeco da sua leitura deste material pedi para que vocé pensasse
em um cliente que deseja atender. Que tal iniciar a pesquisa para ele
ainda hoje?

Ao Seu Sucesso, LIS HEI L O : WORKSHOP
facebook.com/robsonvleite

Robson : . CARREIRAWEB
instagram.com/robsonvleite




