ONBOARDING
DO PROJETO

TREINAMENTO/2022

4 1 Nosso negdcio
€ vender o seu

AAAAAAAA



PROCESSOS

e Onboard
o  Kickoff
o Planejamento
o  Apresentagao

e R.O.P.R.E Check-in

e Relacionamento
o Atendimento diario
o Para além do planejado




ONBOARD

Apresentagao

Prazo de conclusao, com registros feitos: sete dias apdés a assinatura do contrato.



KICKOFF

e Objetivo

O

Entender o negdcio do cliente

e Informacgodes chave

o

o O O 0O 0O O O O O O

Historico de estratégias e indicadores
Canais utilizados
Stakeholders envolvidos
Momento da empresa
Margens

Justificativas

Forcas

Fraquezas
Oportunidades
Ameacas

**Publicos

Formulario Kickoff
+

Reuniao Kickoff




PLANEJAMENTO

ANALISE E ESTRATEGI/
e Objetivo

o  Sintetizar informagdes e tragar estratégia

e Acoes chave
o Avaliagao
m Histdrico de estratégias
m Indicadores
m Canais
o  Pesquisa de referéncias
m  Concorrentes
m  Benchmarks de outras areas
o  Estudo aprofundado do publico
m  Mapa de empatia
m Persona




APRESENTAQ Ao Primeira entrega feita para o cliente. Profissionalismo!

POR QUE? QUEM? QUANDO/QUANTO?
Justificativas, Objetivos e Stakeholders Grupos de Entrega
Beneficios V4 Company Verba de Midia

O QUE? COMO?
Produto Premissas, Riscos,
Requisitos Restricoes, Canais,

Publicos, Incbmodos e
Transformacoes



APRESENTACAO
DRAW-FLOW
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PLANEJAMENTO

GRUPOS DE ENTREGA

BUDGET
TCOLS/TEAM

NEDIA

V1 IME

ARSI ws ws wr wa ws wio wit wiz

Goog'e MyBusiness

Whatszpo Link to Chat = Manychat + Leadnativo

Jivo Chat 0800 e telefone rastreavel

CRM & processo o Inside Sales

Campanhas para base de e-mail do cliente + Pop-up no site atual

A = Campanha direta Search/Face/lnsta para Link to chat e 0800

Page princigal + Wordpress

B = Campanha dirsta Search/Face/Insta/Linkedin pars PAGE PRINCIPAL = RENMARKETING =
Campanhas de envolvimento

Pixel e tag do Google & Facebook|Comvers3o e remarketing), Google Analitycs com meta de
convers3o £ vinculado com ADS.

Automacao de email - Respostz / Informagdes / Engzjamento com o Lead

Pags Variac3o publico b - producie de prova social

Pags Variac3o Publico ¢ = predugio de prova social

C = Campanha dirsta Search/Face/Insta pars A/B/C = ganchos = Provas socizis

Revis3o automzcio oz e-mail

Conteudo Isc3 A/B/ Clevento presencial] / [Live]

Pags conteldo isca A/B/C

D = Midia contetido isca A/B/C no Facebook/insta/Search/Youtube/Display/influencer =
Ganchos

Power B.11.0

TOTAL INVESTIDO EM MIDIA E FERRAMENTAS

RS 0,00

RS 600,00
RS 0,00
RS 0,00

RS 3.000,00

RS 200,00

RS 950,00

R53.840,00

RS 4.800,00

RS 4.800,00




ROOOP.R.E - CH ECK‘IN

e Resultados, Objetivo, Premissas, Riscos e Entregas
e Reunides semanais.

e Marco do projeto. Evolugéo das entregas planejadas.
e Com ou sem a presenca do cliente (gravagéao).

e Essencial para o acompanhamento do projeto pelo cliente. Percepgéo de Valor.



VAMOS PRA
PRATICA?



KICKOFF REAL DE CLIENTE

https://docs.google.com/documen
t/d/195A7GoWIJ-VSHFEI7uiAQPF
SLS8QYmxrd/edit#heading=h.30j
Ozl



https://docs.google.com/document/d/1q5A7GoWIJ-VSHFl7uiAQPFSLS8QYmxr4/edit#heading=h.30j0zll
https://docs.google.com/document/d/1q5A7GoWIJ-VSHFl7uiAQPFSLS8QYmxr4/edit#heading=h.30j0zll
https://docs.google.com/document/d/1q5A7GoWIJ-VSHFl7uiAQPFSLS8QYmxr4/edit#heading=h.30j0zll
https://docs.google.com/document/d/1q5A7GoWIJ-VSHFl7uiAQPFSLS8QYmxr4/edit#heading=h.30j0zll

PLANEJAMENTO

Empresa XPTO

Nessas caixas de texto vocé vai
encontrar orientagdes para
estruturar o seu planejamento.

Apague-as depois!

OJOXONOXO,

POR QUE?
O QUE?
COoMO?
QUEM?

QUANDO / QUANTO?

21 coMPANY.COM



POR QUE?

O QUE?
COMO?

jPor QuE?

QUEM?

OJOXONOXO,

QUANDO / QUANTO?

K21 COMPANY.COM



ISTEP DO PROJETO

STEP V1

Testar as possibilidades
até encontrar a que
melhor funciona na

realidade do seu negdcio.

Deve ser utilizado o
Minimo de recursos para
validar a hipotese que
melhor funciona o mais
rapido possivel!

Identifique qual o Step seu cliente se encontra,

STEP V2

Encontrar uma
estratégia replicavel
que proporcione
futura previsibilidade
comerciais. A partir
disso é possivel
esperar gque o retorno
sobre o investimento é
alcancavel, sendo
positivo e lucrativo.

e mantenha na sua apresentagao apenas este.

O padréao ¢ SEMPRE esse, em cada Step.

STEPV3

Contando com
histoérico de
indicadores do projeto
somado a experiéncia
Nna gestao do projeto, o
objetivo desta etapa é
aumentar os
investimentos de
midia em busca da
escalabilidade do
seus resultados
comerciais.

1



e Motivos pelo qual o cliente contratou a V4 (Negativos. Ex:
J U STI F I CATIVAS N&o ter clareza; Auséncia de procesos).
e Os motivos que nos fazem agir sao tao importantes quanto
as acoes em si. Eles vao direcionar esforcos baseados em

POR QUE?

necessidades e problemas reais que precisam de solucao.
e Resolugdo no modo V4 de agir: #maisagao e #menosglamour

Justificativa 4

Justificativa 3
Justificativa 2

Justificativa 1



OBJETIVO SMART

Em 3 meses, implementar um processo de vendas através da
internet e encontrar os indicadores-chave de performance (KPis)
como Custo por Venda (CPV) e Custo por Lead (CPL), investindo
R$2.000,00 por més.

KEY RESULTS e O Objetivo S.M.A.R.T é a melhor metodologia para definicdo de

. - ge objetivos. Construir, um motivo para que todos os engajar todos os
e Investir toda verba de midia envolvidos. Como todo objetivo deve ser especifico, ndo podemos

o Atingir ROI 1 divagar nas nossas ideias, precisamos ser claros. Além disso,

precisamos ter uma forma clara de mensurar os resultados obtidos,

quem ndo mede, ndo gerencia.
e O exemplo dado contempla a OKR e KR’'s PADRAO PARA STEP 1.
e Nao prometer vendas; Nao ter promessas. Foco nos indicadores.




BENEFICIOS FUTUROS

POR QUE?

Beneficio 1

Previsibilidade
de indicadores

Beneficio 4
Beneficio 3
Beneficio 2
Buscar aumentar
Aumentar O retorno
numero de

acessos ao site

e Beneficios trazidos com o projeto. (Positivos. Ex: Ter
clareza dos indicadores; Ter processos definidos).

e Soluciona os problemas apontados pelo cliente nas
Justificativas.




POR QUE?
| 0 Que>
@
QUEM?
QUANDO / QUANTO?



PRODUTO

O QUE?

Processo de Vendas
através da Internet

. Isso é, de fato, o que o cliente comprou.

. O produto DO PROJETO ¢é o que nds iremos entregar
ao final deste quarter.

. N&o se esqueca: o projeto nunca acaba, ele possui
marcos, € cada momento € como se fosse uma peca

sendo colocada em um foguete: quanto mais pecas
vocé tiver, mais longe o projeto vai.
. PADRAO: Processo de vendas ATRAVES da internet.




REQUISITOS

O QUE O CLIENTE EXIGE?

Texto 4
Texto 3
Texto 2
Texto 1
Seguir a
Aprovacao de identidade visual
anuncios

Quais séo as exigéncias do cliente
no projeto.

Ex: utilizar identidade visual; aprovar
antes de veicular, etc.




POR QUE?

O QUE?

| QUEM?

comMmo?

OJOXONOXO,

QUANDO / QUANTO?

K21 COMPANY.COM



ISTAKEHOLDERS / EQUIPE

QUEM?

Pessoa 4 +
Pessoa 3 + cargo/funcgéo
Pessoa 2 + cargo/funcéo
Pessoa 1+ cargo/funcéo (Ex: consultor
cargo/funcao V4)

e Quem sao os protagonistas dessa histéria? Toda jornada
possui multiplas pessoas envolvidas. A V4 foi contratada
para o cliente atingir seus objetivos de maneira mais
assertiva, mas isso nao faz com que o projeto ande sozinho.

Definir de maneira clara, quem sao os principais envolvidos
de cada parte nesse projeto e sua responsabilidades.
Deixar claro que é necessario o esfor¢co de todas as partes
para o bom andamento do projeto. Responsabilidade
compartilhada.




POR QUE?
O QUE?
QUEM?

QUANDO / QUANTO?

| como-

e Toda jornada conta com premissas, riscos, restricdes,
definicbes clara de canais, publicos e ofertas.

e Nesse momento, detalharemos cada um desses aspectos
para que possamos ter um caminho de sucesso.

e Essa é uma das partes em que mais contaremos com a
ajuda do cliente para termos as definigdes mais corretas
possiveis. Tudo a seguir esta absolutamente disponivel para

<1 COMPANY.COM

OJOXONOXO,



Todas as hipoteses que consideramos serem verdadeiras devem ser premissas. Sao exemplos: verba
de midia disponivel, rapido atendimento aos leads, produgéo de contetudo;

P R E M I SSAS Estes exemplos sdo recorrentes nas nossas jornadas. Elas sdo premissas pois, em algum momento,
podem nao ocorrer. Se isso acontecer, ela gerara um risco que devera ser tratado.

COMO? Identificar as premissas que poderao trazer mais risco ao projeto e desde ja tracar um plano de agao
' para mitiga-las.

Preencher Premissas Premissa 1 Premissa 2 Premissa 3
de acordo com seu ) ) ~ .
projeto! Ex.: Verba e meio Ex.. Producado Ex.: Relevancia
Os exemplos s&o de pagamento de Conteudo da
apenas para facilitar o sempre Oferta/Produto
entendimento! . . 16l
disponivel Para o publico
Premissa 4 Premissa 5 Premissa 6
Ex.: Atendimento Fornecimento de
dos Leads dados e vendas e
relatorios



RISCOS

Analisar a Probabilidade (P) e Impacto(l) de cada
COMQO?

Risco atrelada a cada uma das Premissas.

Verba e mein -

Escala de 1 a 10. Preencher todos os campos!

A
Prad. -~ Relevanri=
- uzZir . duto
< o ter a verba no Causa: Na° prod causa: Nao ' Pro
. a , . -
Causa [ necessaro conteddos r
momento s sco. naote
RiscO- usa
4 cer pa
oderao

s
com ofertas re\e\/?r:\ggt'\t\\/o
Risco: N30 ser co
isicao
aqU\S\q

Premissa 5

Pro—-*-
o
isco: percd ds
e ajamnento dos \e2
eErf\g'\tO' nao consedut
vender
p: b



pelo Impacto (l), encontrando
um numero de 1 a 100.

Verba e meio
de pagamento

1 - 20: aceitar passivamente. .njotera
30 - 40: Mitigar C::‘g:'nrc\,aronomeﬂto
50 - 100: Prevenir ou Transferir \:\ecessér"o

p:

Cuidar para ndo comegar com
um numero ja tao alto no inicio
do projeto, que ja exige uma

Atendimento

PREVENIR OU dos Leade

TRANSFERIR

MITIGAR
ACEITAR PASSIVAMENTE

=

Perder a
oportunidade de
vender l~~=

Preencher probabilidade e Impacto
de acordo com seu projeto! Ca
Os exemplos sao apenas para as cam

usa. nao rodar
panhas.

facilitar o entendimento!

Producao de
Conteudo

Causa: r\éo
(:Or\'te\l‘doS

P \:

Relevancia da
Oferta/Produto

A

causa: N80 et
produtos com
ofertas
relevantes

p:2 110

Demanda maior
que a oferta.

Causa: Vende!

P:3 \'.9



O que pode restringir o bom andamento do projeto.

~o
I R ESTR I GO ES Ex.: Tempo, Verba, Falta de Equipe Comercial, Estoque.

COMQO?

Preencher de acordo com seu projeto! Os exemplos séo
apenas para facilitar o entendimento!

Restricao 4
Restricao 3
Restricao 2
Restricao 1



PRINCIPAIS CANAIS

COMQO?

OO A &

e Analisar quais canais serao realmente utilizados no
projeto, se estdo contemplados nos grupos de entrega.

e Alinhamento com a estratégia definida para o projeto.




PRINCIPAIS PUBLICOS

e Publico-alvo do produto ou servigo. Detalhar o

maximo possivel.

COMO?
Thiago (Objetivo X) Claudia (Objetivo Y) Ana Paula (Objetivo Z)
Publico Publico Publico
Sexo - Sexo - Sexo
|dade - |ldade - |dade
Profissoes - Profissdes - Profissdes
Dores - Dores - Dores
Localidade - Localidade - Localidade
Interesses - Interesses - Interesses
Renda / Classe - Renda/Classe - Renda/Classe
Filhos - Filhos - Filhos
Peculiaridade regionais - Peculiaridade regionais - Peculiaridade regionais
Etc. - Etc. - Etc.



PRINCIPAIS INCOMODOS

COMO?
Dor 3
Dor 2
Dor 1 (referente ao
(referente ao cliente/publico)
(referente ao cliente/publico)

cliente/publico)

e S3o0 as dores do cliente, que serdo sanadas
com o produto/servigo ofertado.

Dor 4

(referente ao
cliente/publico)



PRINCIPAIS TRANSFORMACOES

COMQO?
Transformagao
Transformacao 4
Transformacgao 2 3
Transformacédo 1 ('referenice ao
(referente ao (referente ao cliente/publico)
(referente ao cliente/publico) cliente/publico)

cliente/publico)

e Transformacgoes trazidas com o
produto/servi¢o, que resolvem as dores,

incbmodos mapeados anteriormente.




OBJECOES DO PUBLICO

COMOQO?
Objecao 4
Objecao 3
Objecao 2
Objecao 1
Ex.: Preco
Ex: Falta de
confianca na
marca.

e Objecoes, contrariedades trazidas pelo publico para
adquirir o produto/servigo ofertado.

e Pensar nas particularidades do seu projeto! Os
exemplos sao apenas para facilitar o entendimento!




PRINCIPAIS OFERTAS

COMQO?

Oferta 1

Ex: Combo

Oferta 3
Oferta 2

Ex: Compre mais

de uma unidade

e receba o frete
gratis.

e De que forma o produto ou servico sera ofertado ao cliente.

e Promocgdes, Combos, Facilidades.

e Pensar nas particularidades do projeto. Os exemplos sao
apenas para facilitar o entendimento!




FAZER PLANEJAMENTO
SOMENTE ATE AQUI. AGUARDAR

AS AULAS SOBRE PLAYBOOK E

DRAWFLOW. POR QUE?
O QUE?
QUANDO /
QUANTO como?
e Toda jornada é repleta de missées. O "quando" e "quanto"
detalhara o grupo de missdes que compdem o nosso plano QUANDO / QUANTO?
de guerra.

e Nele vocé deve deixar claro quais missdes serao executadas
em cada semana de projeto e também todos os custos que o

cliente precisara assumir para sucesso do projeto. @ COMPANY CUM



e Representacao visual do processo.
Playbook, Estratégia Principal desenhada.

DRAWFLOW

QUANDO / QUANTO? e Precisa ficar muito claro e visual para o
cliente.
Trafego Engajamento Conversao Retencao
—— Semana 2
f [ Ve
Aquisicdo |
e > ¢
:s:h = ., Marcar o test drive Semana 3
Marketin (i [ o v
Direto : 0 > @+R [ ]
@ D Catalogo c
Remarketing I Test Drive s
AL 9 Coleta de emana 5
Marketing B @) 0 > | > d'“” e A
Direto ' L [II Ofertas
7 - 0
Landing Page de Oferta
Remarketing l Consultor de Vendas Member Get
iihas Semana 7
Inbound @’ O e — ; Menb e
; —— B >t g—
D A reto ” (lie::::‘:o:np:;:xo == :
J nivel de consciéncia. Page de Conteddo Bl com dados a

do cliente



e Playbook do Projeto.

G R U POS D E E NTR EGA e Precisa ficar muito claro para que o

cliente possa entender bem. Detalhar
QUANDO / QUANTO? cada uma das entregas.

DATAS DAS ENTREGAS/EXECUCOES
GRUPOS DE ENTREGA Maio Junho

EIEIEAE > sv sn s

Acesso e Configuracéo das contas de Facebook instagram
Configuracéo do google meu negdcio

A - AQUISICAO DE PUBLICO | VIDEO VIEW + IMAGENS
Criacéo dos criativos (stories, feed)

Criar Campanhas Facebook Business

Treinamento de atendimento com a equipe comercial

B - MARKETING DIRETO | WHATSAPP | TEST DRIVE
Criacdo do CRM basico

Configuracéo do WhatsApp Business com o face/Insta
Criacdo da campanha de ofertas + criativos
Estruturacdo de Linha Editorial

C - MARKETING DIRETO | TRAFEGO | SEACH PARA PAGE
Criacéo de Landing Page + Oferta

Configuracéo do Pixel (FB - ADS - ANALYTCS - GTM)

Teste A/B

Criacéo da campanha de ofertas + criativos

C - INBOUND DIRETO

Criacéo de Landing Page de conteudo

Configuracéo do Pixel (FB - ADS - ANALYTCS - GTM)
Teste A/B

Criacéo da campanha de ofertas + criativos
Dashboard Bl 1.0

Review do Projeto - Indicadores




INVESTIMENTOS

QUANDO / QUANTO?

Ferramentas

o Ex.. CRM
Midia

Ex.: R$2000/més

e Custos que o cliente precisara
assumir para sucesso € andamento

do projeto.




INVESTIMENTOS

QUANDO / QUANTO?

Nome do cliente Disponivel Previsao

Setembro R$ 2.000,00 RS 2.000,00

Campanhas de Search 30%| RS
" Campanhas de Conversio 20% RS
I 30 '| Campanhas de Display 20%| B

10%

ama de Trafego Site

ACESSO



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1iPRUFgnFrKuBxXGa5ZU1nAwepIhaEqvqlb5bsf4jWxU/edit#gid=234151787

I OBRIGADO!

K21 COMPANY.COM



