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MODULO

Gestdo Circulo 6V

A gestdo circulo 6V € um modelo utilizado por grandes empresas em todo o
mundo. Esse médulo ampliard sua visdo sobre crescimento de negdcios e os

reais beneficios de vocé aplicd-lo nos seus projetos.

1V ATRAIR

Atrair & um dos primeiros pilares desse ciclo. NGdo hd empresa de sucesso sem

trafego.
TRAFEGO E O PODER

Quem tem trafego tem poder. Vamos utilizar como exemplo o jogador Neymar,
mMuita gente se questiona a respeito do valor do passe dele. Ele tem o poder de

trazer trafego, devido a isso ele acaba atraindo muita gente e também:

- Patrocinio;

- Publicidade no estadio;
- Produtos;

- Direitos de imagem;

- Ingressos.



2V CONECTAR

Conexdo é o segundo passo ho circulo 6V, &€ onde vocé cria pontos de

comunicagdo com sua audiéncia para vender em uma outra oportunidade.

Mais de 90% das pessodas ndo v&o comprar nha primeira vez que entrarem no

seu site.

Quando vocé conecta com seu publico-alvo, vocé reduz seus custos em

trafego.

OBJETIVOS DE TODA PAGINA NA INTERNET:

CONECTAR

E VENDER

(o Jo

LINHAS DE CONEXAO

E muito mais barato focar nas pessoas que jé se conectaram com a sua

empresa, essa linha de conexdo direta reduz seus custos.

Linha de Conexao Direta Reduz Custos ‘

—

% Conversdo Extrema | Todos direitos reservados.



Linha de Conexdao Nao-Direta Aumenta Custos }' ‘

NIVEIS DE CONEXAO

NIiVEL A NIiVEL B NIiVEL C

Alto nivel de Interesse Médio nivel de Interesse Baixo nivel de Interesse

e Capturar e-mail; ® Fa no Facebook; ® Remarketing no Google Ads;
o Notificagéo Navegador; ® Grupo no Facebook; ® Remarketing no Facebook;

© Notificagdo no FB; ® Assinante do Podcast; © Remarketing no Twitter;

© NUmero WhatsApp; ® Inscrito no YouTube; © Remarketing (qualquer rede);
©® Canal no Telegram; ©® Seguidor no Twitter; ® Seguidor no Slideshare;

o Telefone. ® Seguidor no Instagram; ® RSS do Blog.

® Conexdo LinkedlIn;

® Seguidor Snapchat.

3V RELACIONAR

Relacionamento é o terceiro passo do circulo 6V, & onde focamos em criar um
laco de confianga e autoridade com nossa audiénciag, € neste momento em
gue transformamos nosso trafego em fés/seguidores.

Marketing de relacionamento

E essencial criar algo de valor primeiro para depois vender algo. A grande

sacada é transformar o trafego em audiéncia.
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Como se relacionar com seus clientes?

1. Artigos;

2.Videos;
3.Podcasts;
4.livros;

5. Infogrdficos;

6. Palestras

7. Redes sociais;

8 Slides

9. Eventos

10. Webindrios/Lives

11. E-mails.

4V VENDER

Apos sua audiéncia estar super conectada com vocé, é hora de vender.

CADA PRODUTO TEM UMA HISTORIA

Vender um produto ndo é simplesmente colocar um valor e vender. Uma

histéria por tras do produto agrega valor.

Quando vocé faz com que seu produto seja desejado pelas pessoas, vocé vai

conseguir vender mais e mais caro também.

QUANTO MAIS OPCOES, MAIS DUVIDAS

Fornega poucas opgdes de pregos, pacotes, descontos, produtos etc. Menos é

mais, nem sempre mais quantidade de produtos vai significar mais vendas.

d
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5V SURPREENDER

Surpreender & o quinto passo do circulo 6V, aqui € onde vocé ird surpreender

seu cliente com uma entrega acima da média, fazendo com que ele realmente

goste dos seus servigos, produtos e que seu atendimento o surpreenda.

Lembre-se, "Marketing é a entrega de uma experiéncia’.

EXTRA:

VALORES DA ZAPPOS:

1. Entregue um "UAU" através dos servicos;

2. Abrace e conduza mudangas;

3. Crie divers@o e um pouco de maluquice;

4. Seja aventureiro, criativo e cabecga aberta;

5. Procure sempre por crescimento e aprendizagem;

6. Crie relacionamentos abertos e honestos através da comunicacdo;
7. Crie um time positivo e um espirito de familig;

8. Faga mais, usando menos;

9. Seja apaixonado e determinado;

10. Seja humilde.

MANEIRAS DE SURPREENDER SEU CLIENTE

1. Suporte rdpido e diferenciado;

2. Produto entregue antes do previsto;
3. Garantia acima da média;

4, Presentes;

5. B6nus extras;

6. Experiéncia com o produto.

(>4
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6V TESTEMUNHAR

O dltimo passo do circulo 6V € o testemunho, aqui &€ onde vocé coleta
depoimentos dos seus clientes e deixa que eles divulguem seu trabalho por

VOCé.
O QUE FALAM DE VOCE?

Quando vocé foca a sua empresa para conseguir testemunhos e surpreender

seu cliente, seu trafego ird se tornar muito mais barato.

O que os clientes falam da sua empresa? Quando vocé descobre, vocé deve

utilizar isso a seu favor.
MANEIRAS DE COLETAR TESTEMUNHOS

1. Videos;
2. E-mails;
3. Comentdrios em redes sociais;

4. Entrevistas.

Crie agbes especiais com prémios, isso influenciard ainda mais seus clientes a

criarem os depoimentos.

ROTEIRO SIMPLES ESTUDO DE CASO

 Apresentacdo;

» Qual era 0 meu problema;
« Como eu me sentiq;

« Como encontrei a solucdo;

- Como estou agora.
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FACA UMA LISTA DE 5 ACOES PARA APLICARE
SURPREENDER SEUS CLIENTES .1z 5v surpreender

AGCAO1

AGAO 2

ACAO 3

AGAO 4

AGCAO 5

LISTE MANEIRAS DIFERENTES QUE VOCE PODE
UTI LIZAR PARA COLETAR TESTEMUNHOS Aula "6V Testemunhar”

OPCAO1

OPCAO 2

OPCAO 3

OPCAO 4

OPCAO 5

OPCAO 6

OPCAO 7

GESTAO CIRCULO 6V




|  PREENCHA O CIiRCULO 6V ABAIXO COM OS 6
PILARES PARA TER UMA EMPRESA DE SUCESSO

GESTAO CIRCULO 6V




DUVIDAS SOBRE A AULA:




