* Plano de Acéo - Diagnéstico

@ Obijetivo

Direcionar a execug¢ao de melhorias estratégicas conforme o nivel de maturidade do
negaocio, garantindo previsibilidade e escala nos resultados.

Y{Seu negécio esta perdendo oportunidades valiosas por nio ter um processo claro
e estruturado. Para crescer de forma sustentavel, é essencial implementar um método
que atraia, converta e fidelize clientes de maneira eficiente.

Nivel 1: Estruturando a Base

Checklist de Execucgao:

{4 Definir o ICP (Perfil de Cliente Ideal)

{74 Criar uma Proposta de Valor clara e diferenciada

{4 Estruturar os canais de captacéo de leads

("4 Implementar um CRM para organizar o funil de vendas
{74 Criar um plano de contetdo para atrair leads

Como Fazer:

+ Passo 1 — Definir o ICP (Perfil de Cliente Ideal)
"4 Como fazer:

e Analise seus clientes atuais e identifique padroes de comportamento, necessidades
e objecdes.
Realize entrevistas ou pesquisas com seus melhores clientes.
Documente as caracteristicas principais: idade, localizacéo, renda, dores, desejos e
objecdes.

+ Passo 2 — Criar uma Proposta de Valor Clara
74 Como fazer:

e Liste os principais diferenciais do seu produto/servigo.
e Crie uma mensagem clara e objetiva que comunique o valor da sua solugéo.
e Teste a mensagem em anuncios e conteudos para medir a aceitagao.



+ Passo 3 — Criar Canais de Captacao de Leads
74 Como fazer:

Configure uma landing page otimizada com uma Proposta atrativa.
Crie anuncios no Facebook Ads e Google Ads focando em publico quente e
campanhas de remarketing para clientes com intengédo de compra.

e Teste diferentes formatos de anuncios (video, imagem, texto) para ver qual gera
mais engajamento e atrai o lead mais qualificado.

+ Passo 4 — Estruturar um Processo Comercial
{74 Como fazer:

e Defina um roteiro de abordagem para leads.
e Utilize um CRM para organizar contatos e acompanhar negociagoes.
e Estabeleca um processo de follow-up para ndo perder oportunidades.

+ Passo 5 — Criar um Plano de Conteudo Estratégico e Melhorar a Experiéncia do
Cliente

74 Como fazer:

e Defina os principais temas de conteudo que educam e engajam seus leads.
e Crie um calendario de publicacdes para redes sociais, blog e e-mails.

e Produza materiais ricos (e-books, videos explicativos, estudos de caso).

e Mapeie os pontos de contato do cliente com sua marca e otimize sua experiéncia.

& Tempo estimado: 16 a 24 semanas
s« Foco: Construgéo da base para geragao previsivel de leads e vendas.

Problema x Resultado

+ Passo 1 — Definir o ICP (Perfil de Cliente Ideal)

{74 Problema: Esta investindo em marketing sem saber exatamente quem s&o seus clientes
ideais, resultando em leads desqualificados e desperdicio de investimento.

74 Transformagao: Vocé tera uma segmentacéo clara, permitindo atrair os clientes certos
e aumentar sua taxa de conversao.

+ Passo 2 — Criar uma Proposta de Valor Clara

{74 Problema: Se sua empresa néo se diferencia, vocé entra em guerra de precos e perde
oportunidades para concorrentes que comunicam melhor seu valor.

74 Transformacgao: Sua empresa sera vista como a melhor solucdo para seu cliente,
aumentando a confianca e o desejo de compra.

+ Passo 3 — Criar Canais de Captacao de Leads

{74 Problema: Sem um canal eficaz, vocé néo gera leads qualificados e depende
exclusivamente de indicacbes e contatos frios.

{74 Transformagao: Seu negdcio tera uma maquina previsivel de geragdo de leads,
garantindo um fluxo continuo de oportunidades de venda.



+ Passo 4 — Implementar um CRM e Estruturar o Processo Comercial

"4 Problema: Muitas empresas perdem vendas porque ndo acompanham os leads de
forma organizada, deixando oportunidades escaparem.

"4 Transformagao: Com um CRM e um processo bem definido, vocé maximiza conversdes
e tem previsibilidade no faturamento.

+ Passo 5 — Criar um Plano de Conteuido Estratégico e Melhorar a Experiéncia do
Cliente

{74 Problema: Se seu cliente ndo vé valor no seu servico antes da compra, ele hesita e
demora para tomar a decisao.

74 Transformacao: Criando contetidos estratégicos, vocé educa e engaja os leads,
acelerando a conversao e construindo autoridade.

Conclusao - Nivel 1

Agora vocé tem uma base solida para atrair leads qualificados e organizar seu processo
comercial. Com isso, seu negécio deixa de depender de indicagdes e passa a gerar
demanda de forma previsivel. O proximo passo é otimizar e escalar suas acgoes para
aumentar ainda mais a converséao de clientes.
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