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CONTEUDO PARA EMPREENDEDORES

Guia Completo para Co
Vender pela Internet

Do primeiro posicionamento a primeira venda: um roteiro pratico para transformar uma
ideia em presenca digital, oferta e processo comercial.
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Como usar este e-book

Este material foi criado para ser aplicado. Leia na ordem ou va direto ao capitulo que resolve sua necessidade
mais urgente. Em cada etapa, procure transformar a ideia em uma a¢éo concreta.

01 01 » Antes de vender: transforme o que vocé faz em uma oferta clara
02 02 - Defina seu cliente e seu posicionamento

03 03 « Construa uma oferta que faca sentido

04 04 « Crie sua presenca digital minima

05 05 « Conteudo que atrai, educa e gera confianga

06 06 * Transforme interesse em oportunidade

07 07 « Atendimento, proposta e fechamento

08 08 « O que medir e melhorar

09 09 « Plano de acéo de 30 dias
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01 « Antes de vender: transforme o que vocé faz
em uma oferta clara

Comecar a vender pela internet ndo é simplesmente criar um perfil e publicar. E criar um caminho em que uma
pessoa consegue entender quem vocé é, o que oferece, por que aquilo é relevante e como avancar.

Uma oferta forte responde a quatro perguntas: para quem é, qual problema resolve, qual resultado entrega e
qual é o préximo passo.

Formula de clareza

Eu ajudo [cliente] a resolver [problema] por meio de [solugao], para alcancar [resultado].

Evite apresentar apenas caracteristicas. “Facgo sites” descreve atividade; “crio sites profissionais para pequenos
negocios que precisam apresentar seus servicos e gerar oportunidades” comunica valor.

Faca agora
m Consigo explicar minha oferta em uma frase.
m Sei qual problema resolvo.

m Sei qual acao quero que o visitante realize.

m Minha comunicacao usa linguagem que meu cliente entende.
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02 « Defina seu cliente e seu posicionamento

Tentar falar com todo mundo costuma deixar a mensagem genérica. Escolher um publico prioritario ajuda a criar
comunicacao mais relevante e facilita decises de produto, contetddo e vendas.

Mapeie contexto, problema, objetivo, objecdes e critérios de escolha. Vocé ndo precisa inventar um personagem:
observe clientes reais, perguntas frequentes e situagfes que aparecem repetidamente.

Publico Quem tem maior aderéncia a solugéo?
Problema O que esta dificultando resultado ou rotina?
Objetivo O que essa pessoa quer melhorar?
Objecao Por que ela poderia adiar a compra?
Diferencial Por que escolher sua solugéo?
Exercicio
Complete: “Minha empresa ajuda que precisam de e valorizam "
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03 « Construa uma oferta que faca sentido

Uma oferta reduz dividas. Ela organiza solu¢do, escopo, prazo, investimento, prova e proximo passo.

Os seis elementos:
* Problema: qual necessidade esta sendo atendida?
* Resultado: o que melhora depois da contratagao?
 Escopo: o que esté incluido e o que ndo esta?
* Prova: quais evidéncias aumentam confianca?
 Condicao: como funciona investimento e contratagdo?

* CTA: qual acdo deve acontecer agora?

CRM Organizacao N&o deixe oportunidades esquecidas.
Automacgao de e-mail Tempo Reduza tarefas repetitivas.
Landing Page Clareza Apresente uma oferta especifica e objetiva.
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04 « Crie sua presenca digital minima
Vocé ndo precisa estar em todos os canais. Precisa de uma estrutura em que seja possivel ser encontrado,
compreendido e contatado.

« Identidade: marca, descri¢cdo e apresentacao consistentes.

« Vitrine: site, landing page ou pagina que explique a solucao.

« Contato: formulario, e-mail ou canal adequado ao processo.

* Prova: portfélio, demonstracao, casos ou depoimentos quando disponiveis.

» Rastreamento: uma forma de entender de onde vém as oportunidades.

Regra pratica

Antes de perguntar “qual rede social devo usar?”, pergunte “onde meu cliente procura solu¢des como a
minha e onde consigo manter qualidade?”.

VionTech « Material educativo




05 « Conteudo que atrai, educa e gera confianca

Conteudo pode cumprir quatro fung8es: fazer o publico reconhecer um problema, ensinar, provar capacidade e
apresentar uma oferta.

Problema Identificacéo “Quanto tempo sua empresa perde fazendo isso manualmente?”
Educacao Conhecimento “Como organizar seus leads.”

Prova Confianca Caso ou demonstracao.

Oferta Acéo Convite para conhecer ou contratar.

Um calendario nédo precisa ser complexo. Defina temas ligados as duvidas reais do publico e conecte cada
contetdo a uma etapa da jornada: descobrir, entender, confiar, conversar e comprar.
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06 « Transforme interesse em oportunidade

O salto entre marketing e vendas acontece quando existe uma proxima etapa clara.
e Contelido - desperta interesse.
 Pagina/perfil - explica a solucéo.
 Formulario/cadastro - identifica o lead.
e Organizacao/CRM -, registra e acompanha.
 Atendimento - entende contexto.
e Proposta — apresenta a solucao.
* Fechamento — formaliza a decisé&o.

» Pés-venda - entrega e acompanha.

Pergunta-chave

Se alguém demonstrar interesse hoje, vocé consegue registrar o contato, saber o que ela procurava e definir
0 préximo passo?
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07 « Atendimento, proposta e fechamento

Uma boa conversa comercial busca entender antes de oferecer. Pergunte sobre necessidade, contexto,
prioridade, solugéo atual, objetivo e deciséo.

Na proposta, conecte necessidade — solu¢cdo - escopo - investimento — préximos passos. Evite enviar
somente uma lista de servicos.

Acompanhar uma proposta néo significa pressionar. Significa ajudar a pessoa a resolver dividas e concluir uma
deciséo.

Boa pergunta

“O que ainda precisa ficar claro para vocé se sentir confortavel em avancar?”
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08 « O que medir e melhorar

Acompanhe indicadores que ajudem a tomar decisdes, ndo apenas métricas de vaidade.

Visitas As pessoas estao chegando?

Leads A atencgéo esta virando oportunidade?
Propostas Quantas oportunidades avangcaram?
Converséo Quantas propostas viraram clientes?

Origem Quais canais trazem oportunidades melhores?
Ticket médio Quanto representa cada venda?

Use o ciclo medir - interpretar - testar - comparar — repetir. Se ha visitas mas poucos contatos, investigue
clareza e oferta. Se ha contatos mas poucas vendas, investigue atendimento, proposta, prego, confianga e
qualificacao.
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09 « Plano de acao de 30 dias

12 semana Clareza Cliente, problema, posicionamento e oferta.

22 Presenca Péagina, prova, contato e organizagéao.

32 Conteldo Problemas, educacéo, prova e oferta.

42 Vendas Atendimento, propostas, acompanhamento e métricas.

Checklist final
m Explico meu negdcio em uma frase.
m Sei quem é meu cliente prioritario.
®m Minha oferta tem um préximo passo claro.
m Tenho uma presenca digital coerente.
m Consigo registrar oportunidades.
m Tenho uma rotina de conteudo.

m Acompanho indicadores comerciais.

A internet ndo substitui um bom negocio. Ela amplia a capacidade de um negécio
ser encontrado, compreendido e escolhido.
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