Ex: Pré-labore da sua Empresa

Nem sempre o valor que vocé vai cobrar

Crsnstims vai ser o valor que vocé vai receber liquido

.. ENTENDA! Ninguém vai saber melhor do

- Como Cobrar?
- Nao sei pre
- Nunca fiz um trabalho porque nao
sei cobrar

ar meu trabalho

que vocé mesmo quanto vale seu trabalho!

J

33 Faca uma Andlise da Concorréncia

Prego de Equilibrio

@ Tiozinho da Padaria

@ Cliente de Porte Médio |

Qual é o Tipo do Cliente?

¥ Empresa Grande /

# Seu nivel técnico

4 Nivel do seu Portfélio

Se comparando © Como Descobrir?

J

~ Cada regido do Brasil tem variacdes de
* precos

i Cliente Local

@ Qual o Local que esta?
@ Cliente a Longa Distancia \ ® Tabele por Regido /
& Cliente Internacional /

Valor que seréa armazenado no caixa da
empresa (EMPRESA)

Pro-labore

Contas Fixas ‘ Custos Mensais

Investimentos }

Agua, luz internet e etc

Pc, mesa digitalizadora

Voceé esta Sobrecarregado de trabalhos?

Como esté a Demanda? As pessoas estao \ - iz b @i @ PEEni

...'k"

Pontos a REFLETIR & ANALIZAR
antes de Definir meu prego

te procurando frequentemente?

Feedback de Amigos ou parceiros dos
Clientes

Pessoas Proximas

Como eu sei sobre minha autoridade? (s Enxerga sobre vocé

Sua Autoridade / Valor que o Cliente

Feedback do proprio Cliente

Demanda por novos trabalhos

Tipo Empreita

O quao dificil & esse projeto? Projeto

Projeto
Quanto tempo vou gastar?

Formas de Cobrar pelo meu trabalho

Horas de Trabalho

Quantos mais répido mais retorno

Profissionais préximos a vocé com o seu
nivel técnico

Anslise do Prego de Equilibrio do
Mercado, quanto os profissionais cobram

Iniciante, intermediério ou avangado

© Referéncias

Bagagem / Tempo de Mercado \ Analisar o seu nivel ténico

Provas Sociais '

Como Definir o meu Preco? $$$

Para comegar, busque o valor Equilibrio do
Mercado da sua regido

Quantas horas pretende trabalhar por dia?
dividido / por

Quanto tempo leva pra criar 1 arte?

x

Quantos dias pretende trabalhar na
semana?

x

Quantas semanas pretende trabalhar no
més?

Ex: Calculo de um Designer para Social
Media

Calculo Raiz

[ Célculo

x
Qual o valor de equilibrio cobrado por uma
arte na sua regiao?

Qual o seu custo mensal?

Valor Total

Calculadora Freelancer @

Ferramenta
Calculo de Hora e por Projeto

Tente iniciar com o mesmo prego

20% no maximo Cobre um valor abaixo do mercado \

Aumente conforme a sua evolugdo, \ Sou iniciante cobro o mesmo valor?

demanda e provas sociais

Néo polua o mercado - Isso & ruim pra
todos nés da drea

1 - Recebe o valor = Inicia Projeto

2 - Projeto para Aprovago com Marca
e __ 50% de entrada (para iniciar o projeto) e
™= 50% na entrega

3 - Recebe Valor Final

4 - Entrega Projeto

No comego vale tudo, entéo se for o
primeiro cliente entenda que existe uma
ossibilidade dele te indicar e através
deste cliente captar outros, entdo tenha

empatia por vocé, faca as alteracées...

No Inicio

Do Portfélio a Prospeccao

de Clientes

> -af

Como Cobrar?

Limite o nimero de alteragdes

Coloque no maximo 3 para evitar

retrabalho e excesso de tempo no projeto Clarmn ieefls @iz

Valor adicional por alteragio

Quanto mais artes maior o desconto Oferecer Desconto Progressivo @& Tente Criar um Pacote de Artes

Lembre-se da sua vaquinha leiteira Dicas Extras

N\ & Tente Criar uma Recorréncia
Recorréncia também vale um Desconto )

Vantagem: Envia o boleto como cobranca,
isso fica mais formidavel
Boleto

Demora até 3 dias Uteis pra cair
Milhares

As que mais uso

Formas de Receber o Pagamento

Cai na hora

Precisa chamar e cobrar

@ 1 - Seu Portfélio

Clientes pequenos

Quem atendeu

Clientes Grandes

N\ 2 - Experiéncia

Depoimentos

Provas Sociais

Feedbacks

Quantidade de contato que vocé recebe,
demanda de trabalho, procura pelo seu
trabalho

% 3 - Demanda
J—

4 - Ser um Especialista/Expert no
nicho ou subnicho

preco

Entregue sempre Mais!

N

Fatores que vao te ajudar a aumentar o

E aquele produto que vocé compra e na
sacola vem um brinde, um cartéozinho ou
algo que te faz ter a percepgao de ter
recebido algo a mais...

Isso pode ser embutido no prego...

= Seja Overdelivery

. , . 5-Agregar valor ao trabalho entregue pro
Encare o Projeto como o seu negdcio e 8 Cliente

nao apenas como mais um JOB

Seja Dedicado ao Projeto

Demonstre empolgagao / Interesse

Seja Atencioso no Atendimento

D& um prazo e entregue antes

Empreendendo no
Design

Plano de Acdo

Desafio

Sobre vocé?

Definindo seus Produtos /
Servicos

O que vocé quer ser?

Em qual érea quer atuar?

Faz de tudo um pouco

Pode se encaixar em varios

sub-nichos da empresa ou até areas
® Generalista

Mais oportunidades

Maior concorréncia

Dominio de uma area

Menos Oportunidades

® Especialista P
@ Esp Menos Concorréncia

Maior Chance de se Destacar e Dominar

Consequentemente mais grana
um sub-nicho 4 9

Design Grafico Trabalhar com impressos / Grafica

Desenvolver Logo, papelaria, identidade

Design de Identidade Visual )
visual da marca

Desenvolvimento de Campanha e Posts

Design para Social Media deser ?
visuals para redes sociais

Design de Embalagens Responsavel por rétulos de produtos

Design

Desenvolvimento de personagens, assets e

B clo Gamnes elementos em 2D ou 3D para games

Desenvolvedor do Front End de um site, a

WebDesigner A
parte visual

Responsavel pela experiéncia e interface

UX e Ul Designer 152 h ;
do usuério em uma pagina ou aplicativo

Responsavel por projetar veiculos,

Design Industrial N
9 ! ferramentas industriais, produtos

1 - Criaria meu portfélio com materiais de
estudo

2 - Correria atrés de clientes locais

3 - Buscaria criar recorréncia

4- Com o objetivo seria lucrar o mesmo

\ valor da CLT ou mais

O que eu faria se fosse CLT hoje?

5 - Deixaria a empresa de forma segura

Néo se preocupa com dliente, financeiro,
pés venda, problemas da empresa

Contato direto com o mercado de
trabalho, querendo ou nao

Pés de ser um CLT

Seguranga financeira

Contras de um CLT Limitado a recursos

Liberdades

Pés de ser um CNPJ / Vocé quem planejara o rumo da empresa
\ Evoluir em outras dreas

Nao é So6 Design

Tera que estudar outras areas como MKT,
vendas e Empreendedorismo

Teré que exercer vrias fungdes, correr
atras de cliente, fazer contrato, criar e
elaborar o trabalho, receber, fazer o pés
venda, cobrar...

Contras de um CNPJ

CNAE 7410-2/99 - Atividades de design

CNAE @ ndo especificadas

Seja especifico
[ O queisso traz de impacto para o cliente?

= Liste os servigos/produtos que vocé
oferece:

O que vocé faz/soluciona em uma
empresa?

Prestacdo / Portfélio

O que é Ferramenta de MKT com 4 blocos

Ferramenta para Definir a sua cartela de
servicos/produtos e qualificé-los perante
ao mercado, definindo o melhor, o basico,

\ o rentavel o inovador e o em declineo..

# Vaca Leiteira

Para que Serve?

Recorréncia, garantia no final do més

Alto investimento de tempo porém um

Y Estrela
retorno maior
Divisao -
= Inovador, aquele que vocé nao tem
Interrogagéo
certeza, mas que pode estourar
A Aquele que esta em declineo e a qualquer
» Abacaxi quele 9 qualq

momento pode sair do mercado...

Matriz BCG - Diagrama

0 Relativa de Mercado

Baixo

Como fazer uma proposta /
Orgamento? + Modelo

Como prospectar Clientes
na pratica?

Como fazer um Contrato +
Modelo

Fazer uma Negociago

Template

Fazer uma Proposta

Modelo

Criando a sua Matriz

Alinhado com os servicos descritos na
Matriz

/&\ P Novo!

AULAT
PoRTFOLIO

Portfélio

Volte na Aula 1 Sobre Portfélio

No comego pode ser uma boa ideia

Entenda quais s30 os servicos e questione
se for o caso

Pergunte quanto o cliente pretende

: : investir nesse job?
Cliente entra em contato solicitando um

servigo e pede um orgamento

Como funciona? (Base)

Por esse valor eu consigo te ajudar da seguinte maneira:

Com o valor na mesa, analise o quanto ou Servigos.
quais servigos pode oferecer por aquele No caso eu conseguiria fazer mais
valor, e coloque na mesa servicos....
\ Pelo valor X...
Autoridade construida agora é hora de
pensar no seu valor!
PDF
2 Maneiras
Mensagem Texto
Proposta @
De forma geral, ele vai indicar o servico,
o que ser feito, prazo e custo e etc para
o cliente
Capa
O que vocé faz?
Qual solugéo vocé promove?
Quem é vocé
Tempo de Mercado
Servigos Opcional
Clientes que vocé ja atendeu
Prova Social .
- " Colocar os melhores Trabalhos, tipo os top
Degustagao (Opcional)
\_ 5 ou 10 do behance
Qual a necessidade do cliente?
Fortalecer a dor do cliente e objetivo do
rojeto
Base Necessidade do Cliente 2
Qual o seu objetivo, que
transformagéo que vocé vai trazer pra
empresa?
Servigos Solicitados / Pelo Cliente
Estrutura de Proposta Data de inicio Beaebiildbeoapepesn i aeEds
até a data x
Prazo
Data de término
Adicionar valor cheio
Dividir pagamento
Valor
Desconto a vista
Forma de Pagamento
Fiz um job com o cliente, ele quer fechar A 5
Sim, siga o padréo
outro, fago uma nova proposta?
Para o Cliente Recorrente, devo fazer Nesse caso, o processo af pode ser

proposta todos os meses? amarrado em contrato

Duvidas comuns?

Mantenha os padrdes e alter

?
Mudou o tipo do job, mudo a proposta? varidveis

Servicos a oferecer

Qual o objetivo e transformagéo que vocé

e apenas as traré para a empresa do cliente

Prazo

Prosseguir para o modelo de pagamento

Cliente Aprovou a Proposta b R
P P que vocé disponibilizou

Dar Inicio ao projeto

Primeiro entenda o porque ele recusou ou
sumiu, questione!

Esta Cotando com outros Designers e
achou mais barato

Preco

Coloque-se a disposicaol

Pés Proposta

Achou Caro pelo orgamento que ele tem

Cliente Recusou a Proposta ou Sumiu (
disponivel

Motivos Comuns

Mostre-se acessivel caso tenha interesse
no job, pergunte quanto ele pretende

no job Adeque os trabalhos e nao perca o cliente!
investir e nesse caso adeque o valor a

gama de servigos que vocé pode oferecer

Desistiu do projeto por algum motivo

/ As vezes precisamos ser resilientes,
principalmente quando um cliente estad no
comeco

Viséo de parceria

—

Coloque-se a disposi¢ao para trabalhos
futuros

Entenda, ele néo é seu cliente!

Se possivel tente apresentar a proposta
Dica para o cliente ao invés de mandar um pdf
via WhatsApp, tenha uma comunicagdo

\  quente com ele!

Modelo de Proposta PDF @

GLU GLU IE IEEEE

-

PEGADIN

Férmula magica para conseguir clientes

Pontos Fundamentais antes de prospectar

Coca-cola @

. Mesmo que seja material de estudo
Precisa ter um Portfdlio I

Aula 1 - Construindo um Portfélio na

Métodos de Prospecgao

Prospeccio ¢ Tentativa
Técnica Base

Pratica

Recepgao, Educacio, Resiliéncia e P
Simpatia

MKT Pessoal

Ouga / entenda as dores e problemas do
cliente

; . . Demonstre interesse em participar do JOB
Agéo Passiva (Cliente chegou até vocé -

Recomendacéo ou Portfélio)

Demonstrar preocupagio, ex cliente
mandou mensagem demorando pra
responder, chama ele, pergunta se fica
mais facil fazer um call

Formule uma gama de servicos que seja
viavel para sanar o problema que vocé
enxergou

Apresente seu portfélio

Agho Ativa (Vocé foi atrés do Cliente) Demonstre interesse em participar do JOB

Demonstrar preocupagao, ex cliente
mandou mensagem demorando pra
responder, chama ele, pergunta se fica
mais facil fazer um call

Se a conversa seguir

ONGs

Trabalhos Sociais

Parcerias - Inicio
Ajude um Amigo

Estabelecimentos

Workana

i aa—
MINHA DICA E: NAO PERCA TEMPO

.

99 FREELAS

BI5% Criando um antincio de servico e
publicando suas artes mais tops.

Mercado Livre @

Expondo seu perfil

Instagram
Correndo atras de contatos

Hotmart Club @

Procurar Dono na Rede

Social para

grandes perfis / se conseguir

Grupos de venda ou troca da sua cidade

- Facebook Oportunidades através de ou
Formatos de Prospecgéo Grupos de Freelancer

buscar

itros

profissionais ou clientes que entram para

Behance
, ——

Plataformas

Grupos de Venda da Sua Cidade

Grupos de Negociages

WhatsApp
Grupo do Bairro

Grupo da Igreja

Mais empresarial, empresas e agéncias

LinkedIN

Fale com Pessoas proximas

Amigos

Parentes

Offline
Empresarios

ilf

Vaé no estabelecimento (Seja Carudo(a)!)

Tem que se dedicar, tem que ir atras S6 Depende de Voce

Defina um ndmero Didrio de Clientes para
Enviar mensagens

EX: Todo dia vou enviar 5 mensagens para
5 clientes no instagram

Mostre Pré Atividade / Servico A melhor forma de prospectar!

Mostre seu portfélio, se apresente

Vai aumentar a visibilidade da marca

Vai trazer mais pessoas pra conhecer a
marca

Vai auxiliar no aumento das vendas

O Cliente precisa enxergar o seu trabalho
como um investimento que trara retorno e

Dé exemplos famosos, como é o caso da
ndo um gasto

coca-cola por exemplo, quando vocé

Abordagem

pensa em refrigerante, qual a primeira
marca que te vem na cabega?

Mostre Dados, ex: O aumento das redes
sociais, nimero de marcas grandes que
estdo investindo em massa e etc...

Gatilhos em textos persuasivos

Copy

Indicagao Como Escrever Uma Copy Incrivel Semelhante a um Copywriter Profissional @

Contato humano vai ser um diferencial no

Nao use CTRL+C CTRL V futuro, ninguém quer um bot atendendo

Seja Educado, atencioso leia vérias vezes antes de responder

Néo consigo clientes

Comente sobre fazer uma chamada de
video

Demonstre interesse

Se for local, pergunte se pode ir visitar,

alho b e & s forse c e o aumenta confianga, credibilidade

NAO TEM PORTFOLIO

Nivel técnico abaixo do valor que
cobrando

estd

Volte na Aula 3 sobre precificacao @

Portfélio

N Portfélio com insuficiéncia de material

portfélio RUIM

Nivel técnico bom, mas apresentagéo do

B

AULA T
PoRTFOLIO

Volte na Aula 1 Sobre Portfélio

Preco nao passou confianga para o cliente

o - Percepgio de valor do cliente muito
Possiveis Problemas e Solugbes P

Como eu comecei?

abaixo Preco estd muito acima do que o mercado
da sua regido ou profissionais com o seu
nivel técnico cobram
Precificagdo

Néo se encaixou no orcamento do cliente

Questione e pergunte quanto ele tem
disponivel pra investir nesse trabalho!

CONTEUDO

m s Novo!

Como vocé se apresenta nas r

Assista a Aula de Precificagio

edes sociais?

Vocé demorou pra responder

Mkt Pessoal
Falha na comunicagao

I

N3o tem clareza nas palavras, cliente fica
confuso

Excesso de Girias, perde credibilidade com
o Cliente

Possiveis clientes que estavam proximos

Possiveis clientes que eram conhecidos

Clientes de pequeno porte da minha
cidade ou regizo

Contato diariamente com amigos e
estabelecimentos da minha cidade, todo
dia em torno de 8 amigos ou empresas
diferentes, essa era a meta

PRIORIDADE Clientes Quentes

Final da primeira semana tinha fechado 2

ClientesiQuentes &[Frios trabalhos e enviado 33 mensagens para

Lista Criada

pessoas/empresas diferentes

E assim continuei durante 2 meses, até
que comegou a surgir contatos e
indicacdes

Clientes a longa distancia

Clientes Frios / Clientes de Plataformas

\ Possibilidade de expanséo maior



https://calculadora-freelae.web.app/
https://drive.google.com/file/d/1eTBbAaQMXKqDaQjvN-PeJoEI0m2APG2-/view?usp=sharing
https://produto.mercadolivre.com.br/MLB-1504979260-servicos-de-design-grafico-criaco-e-edico-de-imagens-_JM#backend=item_decorator&backend_type=function&client=bookmarks-polycard
https://criativosacademy.club.hotmart.com/t/page/b4KEk9yb7X?role=OWNER&classHash=ZYOmz9dg4d
https://www.youtube.com/watch?v=IKcwqtoVWeo&ab_channel=ViverdeBlog
https://criativosacademy.club.hotmart.com/t/page/V73pKLZ2O3

Do Portfolio a Prospeccao de Clientes
1. Empreendendo no Design

1.1. Plano de Negécios
1.1.1. Sobre vocé?

1.1.1.1. O que vocé quer ser?
1.1.1.1.1. Generalista
1.1.1.1.1.1. Faz de tudo um pouco
1.1.1.1.1.2. Pode se encaixar em varios sub-nichos da empresa ou até areas
1.1.1.1.1.3. Mais oportunidades
1.1.1.1.1.4. Maior concorrencia
1.1.1.1.2. Especialista
1.1.1.1.2.1. Dominio de uma area
1.1.1.1.2.2. Menos Oportunidades
1.1.1.1.2.3. Menos Concorréncia
1.1.1.1.2.4. Maior Chance de se Destacar e Dominar um sub-nicho
1.1.1.1.2.4.1. Consequentemente mais grana
1.1.1.2. Em qual area quer atuar?
1.1.1.2.1. Design
1.1.1.2.1.1. Design Grafico
1.1.1.2.1.1.1. Trabalhar com impressos / Grafica
1.1.1.2.1.2. Design de ldentidade Visual
1.1.1.2.1.2.1. Desenvolver Logo, papelaria, identidade visual da marca
1.1.1.2.1.3. Design para Social Media
1.1.1.2.1.3.1. Desenvolvimento de Campanha e Posts visuais para redes sociais
1.1.1.2.1.4. Design de Embalagens
1.1.1.2.1.4.1. Responsavel por rétulos de produtos
1.1.1.2.1.5. Design de Games
1.1.1.2.1.5.1. Desenvolvimento de personagens, assets e elementos em 2D ou 3D para games
1.1.1.2.1.6. WebDesigner
1.1.1.2.1.6.1. Desenvolvedor do Front End de um site, a parte visual
1.1.1.2.1.7. UX e Ul Designer
1.1.1.2.1.7.1. Responsavel pela experiéncia e interface do usuario em uma pagina ou aplicativo
1.1.1.2.1.8. Design Industrial
1.1.1.2.1.8.1. Responsavel por projetar veiculos, ferramentas industriais, produtos
1.1.1.3. O que vocé deseja?
1.1.1.3.1. CLT
1.1.1.3.1.1. O que eu faria se fosse CLT hoje?
1.1.1.3.1.1.1. 1 - Criaria meu portfélio com materiais de estudo 2 - Correria atras de clientes locais 3 - Buscaria criar recorréncia 4 - Com o objetivo seria lucrar o mesmo valor da CLT ou mais 5 - Deixaria a empresa de forma segura
1.1.1.3.1.2. P6s de ser um CLT
1.1.1.3.1.2.1. Nao se preocupa com cliente, financeiro, pés venda, problemas da empresa
1.1.1.3.1.2.2. Contato direto com o mercado de trabalho, querendo ou nao
1.1.1.3.1.2.3. Seguranca financeira
1.1.1.3.1.3. Contras de um CLT
1.1.1.3.1.3.1. Limitado a recursos
1.1.1.3.2. CNPJ
1.1.1.3.2.1. P6s de ser um CNPJ
1.1.1.3.2.1.1. Liberdades
1.1.1.3.2.1.2. Vocé quem planejara o rumo da empresa
1.1.1.3.2.1.3. Evoluir em outras areas
1.1.1.3.2.2. Contras de um CNPJ
1.1.1.3.2.2.1. Nao é S6 Design
1.1.1.3.2.2.2. Tera que estudar outras areas como MKT, vendas e Empreendedorismo
1.1.1.3.2.2.3. Tera que exercer varias funcdes, correr atras de cliente, fazer contrato, criar e elaborar o trabalho, receber, fazer o pés venda, cobrar...

1.1.1.3.2.2.4. CNAE

Classificacao Nacional de Atividades Econbémicas
cédigo para identificar as atividades exercidas da sua empresa

1.1.1.3.2.2.4.1. CNAE 7410-2/99 - Atividades de design nao especificadas
1.1.2. Definindo seus Produtos / Servicos

1.1.2.1. Prestacao / Portfélio
1.1.2.1.1. O que vocé faz/soluciona em uma empresa?
1.1.2.1.1.1. Seja especifico
1.1.2.1.1.2. O que isso traz de impacto para o cliente?
1.1.2.1.2. Liste os servicos/produtos que vocé oferece:
1.1.2.2. Matriz BCG
1.1.2.2.1. O que é
1.1.2.2.1.1. Ferramenta de MKT com 4 blocos
1.1.2.2.2. Para que Serve?
1.1.2.2.2.1. Ferramenta para Definir a sua cartela de servicos/produtos e qualifica-los perante ao mercado, definindo o melhor, o basico, o rentavel o inovador e o em declineo..
1.1.2.2.3. Divisao
1.1.2.2.3.1. Vaca Leiteira
1.1.2.2.3.1.1. Recorréncia, garantia no final do més
1.1.2.2.3.2. Estrela
1.1.2.2.3.2.1. Alto investimento de tempo porém um retorno maior
1.1.2.2.3.3. Interrogacao
1.1.2.2.3.3.1. Inovador, aquele que vocé nao tem certeza, mas que pode estourar
1.1.2.2.3.4. Abacaxi
1.1.2.2.3.4.1. Aquele que estd em declineo e a qualquer momento pode sair do mercado...
1.1.2.2.4. Criando a sua Matriz
1.1.2.2.4.1. Modelo
1.1.2.3. Portfélio
1.1.2.3.1. Alinhado com os servicos descritos na Matriz

1.1.2.3.2. Volte na Aula 1 Sobre Portfélio
1.2. Como fazer uma proposta / Orcamento? + Modelo

1.2.1. Fazer uma Negociacao
1.2.1.1. No comeco pode ser uma boa ideia
1.2.1.2. Como funciona? (Base)
1.2.1.2.1. Cliente entra em contato solicitando um servico e pede um orcamento
1.2.1.2.1.1. Entenda quais sao os servicos e questione se for o caso
1.2.1.2.1.2. Pergunte quanto o cliente pretende investir nesse job?
1.2.1.2.1.3. Com o valor na mesa, analise o quanto ou quais servicos pode oferecer por aquele valor, e coloque na mesa

1.2.1.2.1.3.1. Por esse valor eu consigo te ajudar da seguinte maneira: ServiCos.........ccoceviviiiiiiiiineninnnnn, NoO caso eu conseguiria fazer mais ServiCoS.......coceviveiiiviiiiiiiiiiinenan, Pelo valor X...

1.2.2. Fazer uma Proposta



1.2.2.1. Autoridade construida agora é hora de pensar no seu valor!

1.2.2.2. Proposta

https://www.construa.app/orcamento-e-proposta-comercial/

1.2.2.2.1. 2 Maneiras
1.2.2.2.1.1. PDF
1.2.2.2.1.2. Mensagem Texto
1.2.2.2.2. O que &7
1.2.2.2.2.1. De forma geral, ele vai indicar o servico, o que sera feito, prazo e custo e etc para o cliente
1.2.2.3. Estrutura de Proposta
1.2.2.3.1. Base
1.2.2.3.1.1. Capa
1.2.2.3.1.2. Quem é vocé
1.2.2.3.1.2.1. O que vocé faz?
1.2.2.3.1.2.2. Qual solucao vocé promove?
1.2.2.3.1.2.3. Tempo de Mercado
1.2.2.3.1.2.4. Servicos
1.2.2.3.1.2.4.1. Opcional
1.2.2.3.1.3. Prova Social
1.2.2.3.1.3.1. Clientes que vocé ja atendeu
1.2.2.3.1.3.2. Degustacao (Opcional)
1.2.2.3.1.3.2.1. Colocar os melhores Trabalhos, tipo os top 5 ou 10 do behance
1.2.2.3.1.4. Necessidade do Cliente
1.2.2.3.1.4.1. Qual a necessidade do cliente?
1.2.2.3.1.4.2. Fortalecer a dor do cliente e objetivo do projeto
1.2.2.3.1.4.3. Qual o seu objetivo, que transformacao que vocé vai trazer pra empresa?
1.2.2.3.1.5. Servicos Solicitados / Pelo Cliente
1.2.2.3.1.6. Prazo
1.2.2.3.1.6.1. Data de inicio
1.2.2.3.1.6.1.1. Data de inicio se a proposta for aprovada até a data x
1.2.2.3.1.6.2. Data de término
1.2.2.3.1.7. Valor
1.2.2.3.1.7.1. Adicionar valor cheio
1.2.2.3.1.7.2. Dividir pagamento
1.2.2.3.1.7.3. Desconto a vista
1.2.2.3.1.7.4. Forma de Pagamento
1.2.2.3.2. DUvidas comuns?
1.2.2.3.2.1. Fiz um job com o cliente, ele quer fechar outro, faco uma nova proposta?
1.2.2.3.2.1.1. Sim, siga o padrao
1.2.2.3.2.2. Para o Cliente Recorrente, devo fazer proposta todos os meses?
1.2.2.3.2.2.1. Nesse caso, 0 processo ai pode ser amarrado em contrato
1.2.2.3.2.3. Mudou o tipo do job, mudo a proposta?
1.2.2.3.2.3.1. Mantenha os padrdes e altere apenas as variaveis
1.2.2.3.2.3.1.1. Servicos a oferecer
1.2.2.3.2.3.1.2. Qual o objetivo e transformacao que vocé trard para a empresa do cliente
1.2.2.3.2.3.1.3. Prazo
1.2.2.3.2.3.1.4. Preco
1.2.2.4. P4s Proposta
1.2.2.4.1. Cliente Aprovou a Proposta
1.2.2.4.1.1. Prossequir para o modelo de pagamento que vocé disponibilizou
1.2.2.4.1.1.1. Dar Inicio ao projeto
1.2.2.4.2. Cliente Recusou a Proposta ou Sumiu
1.2.2.4.2.1. Primeiro entenda o porque ele recusou ou sumiu, questione!
1.2.2.4.2.2. Motivos Comuns
1.2.2.4.2.2.1. Estd Cotando com outros Designers e achou mais barato
1.2.2.4.2.2.1.1. Coloque-se a disposicao!
1.2.2.4.2.2.2. Achou Caro pelo orcamento que ele tem disponivel
1.2.2.4.2.2.2.1. Mostre-se acessivel caso tenha interesse no job, pergunte quanto ele pretende investir e nesse caso adeque o valor a gama de servicos que vocé pode oferecer
1.2.2.4.2.2.2.1.1. Adeque os trabalhos e nao perca o cliente!
1.2.2.4.2.2.2.2. As vezes precisamos ser resilientes, principalmente quando um cliente estd no comeco
1.2.2.4.2.2.2.2.1. Visao de parceria
1.2.2.4.2.2.3. Desistiu do projeto por algum motivo
1.2.2.4.2.2.3.1. Coloque-se a disposicao para trabalhos futuros
1.2.2.4.2.2.4. Entenda, ele nao é seu cliente!

1.2.2.5. Dica

1.2.2.5.1. Se possivel tente apresentar a proposta para o cliente ao invés de mandar um pdf via WhatsApp, tenha uma comunicacao quente com ele!
1.2.3. Template

1.2.3.1. Modelo de Proposta PDF

Link: https://drive.google.com/file/d/1eTBbAaQMXKgDaQjvN-PeJoEIOM2APG2-/view?usp=sharing
1.3. Como prospectar Clientes na pratica?
1.3.1. Formula magica para conseguir clientes

1.3.1.1. =
1.3.2. Pontos Fundamentais antes de prospectar

1.3.2.1. Precisa ter um Portfélio
1.3.2.1.1. Coca-cola

gquem nao é visto nao é lembrado

1.3.2.1.2. Mesmo que seja material de estudo

1.3.2.1.3. Aula 1 - Construindo um Portfélio na Pratica
1.3.2.2. MKT Pessoal

1.3.2.2.1. Recepcao, Educacao, Resiliéncia e Simpatia

vai no lugar e nao volta mais, foi mal atendido?

1.3.3. Métodos de Prospeccao
1.3.3.1. Acao Passiva (Cliente chegou até vocé - Recomendacao ou Portfélio)
1.3.3.1.1. Ouca / entenda as dores e problemas do cliente
1.3.3.1.2. Demonstre interesse em participar do JOB
1.3.3.1.3. Demonstrar preocupacao, ex cliente mandou mensagem demorando pra responder, chama ele, pergunta se fica mais facil fazer um call
1.3.3.2. Acao Ativa (Vocé foi atras do Cliente)
1.3.3.2.1. Formule uma gama de servicos que seja viavel para sanar o problema que vocé enxergou
1.3.3.2.2. Apresente seu portfélio
1.3.3.2.3. Se a conversa sequir

1.3.3.2.3.1. Demonstre interesse em participar do JOB


https://drive.google.com/file/d/1eTBbAaQMXKqDaQjvN-PeJoEI0m2APG2-/view?usp=sharing

1.3.3.2.3.2. Demonstrar preocupacao, ex cliente mandou mensagem demorando pra responder, chama ele, pergunta se fica mais facil fazer um call
1.3.3.3. Formatos de Prospeccao
1.3.3.3.1. Parcerias - Inicio
1.3.3.3.1.1. ONGs
1.3.3.3.1.2. Trabalhos Sociais
1.3.3.3.1.3. Ajude um Amigo
1.3.3.3.1.4. Estabelecimentos
1.3.3.3.2. Plataformas
1.3.3.3.2.1. Ferramentas para Freelancer
1.3.3.3.2.1.1. Workana
1.3.3.3.2.1.2. MINHA DICA E: NAO PERCA TEMPO
1.3.3.3.2.1.2.1. 99 FREELAS
1.3.3.3.2.2. OLX
1.3.3.3.2.2.1. Criando um anuncio de servico e publicando suas artes mais tops
1.3.3.3.2.3. Mercado Livre
Link: https://produto.mercadolivre.com.br/MLB-1504979260-servicos-de-design-grafico-criaco-e-edico-de-imagens- JM#backend=item_decorator&backend type=function&client=bookmarks-polycard
1.3.3.3.2.4. Instagram
1.3.3.3.2.4.1. Expondo seu pefrfil
1.3.3.3.2.4.1.1. Hotmart Club
Link: https://criativosacademy.club.hotmart.com/t/page/b4KEk9yb7X?role=OWNER&classHash=Z2YOmz9dg4d
1.3.3.3.2.4.2. Correndo atras de contatos
1.3.3.3.2.4.2.1. Procurar Dono na Rede Social para grandes perfis / se conseqguir
1.3.3.3.2.5. Facebook
1.3.3.3.2.5.1. Grupos de venda ou troca da sua cidade
1.3.3.3.2.5.2. Grupos de Freelancer
1.3.3.3.2.5.2.1. Oportunidades através de outros profissionais ou clientes que entram para buscar
1.3.3.3.2.6. Behance
1.3.3.3.2.7. WhatsApp
1.3.3.3.2.7.1. Grupos de Venda da Sua Cidade
1.3.3.3.2.7.2. Grupos de Negociacdes
1.3.3.3.2.7.3. Grupo do Bairro
1.3.3.3.2.7.4. Grupo da Igreja
1.3.3.3.2.8. LinkedIN
1.3.3.3.2.8.1. Mais empresarial, empresas e agéncias
1.3.3.3.2.8.2. Ta crescendo demais!
1.3.3.3.2.9. Offline
1.3.3.3.2.9.1. Fale com Pessoas préximas
1.3.3.3.2.9.1.1. Amigos
1.3.3.3.2.9.1.2. Parentes
1.3.3.3.2.9.1.3. Empresarios
1.3.3.3.2.9.2. V4 no estabelecimento (Seja Carudo(a)!)

1.3.4. Prospeccao é Tentativa

1.3.4.1. Tem que se dedicar, tem que ir atras
1.3.4.1.1. S6 Depende de Vocé
1.3.4.2. Técnica Base
1.3.4.2.1. Defina um numero Diario de Clientes para Enviar mensagens
1.3.4.2.1.1. EX: Todo dia vou enviar 5 mensagens para 5 clientes no instagram

1.3.5. Abordagem

1.3.5.1. Mostre Pro Atividade / Servico

1.3.5.1.1. A melhor forma de prospectar!
1.3.5.2. Mostre seu portfélio, se apresente
1.3.5.3. O Cliente precisa enxergar o seu trabalho como um investimento que trara retorno e nao um gasto

1.3.5.3.1. Vai aumentar a visibilidade da marca

1.3.5.3.2. Vai trazer mais pessoas pra conhecer a marca

1.3.5.3.3. Vai auxiliar no aumento das vendas

1.3.5.3.4. Dé exemplos famosos, como é o caso da coca-cola por exemplo, quando vocé pensa em refrigerante, qual a primeira marca que te vem na cabeca?

1.3.5.3.5. Mostre Dados, ex: O aumento das redes sociais, nUmero de marcas grandes que estao investindo em massa e etc...
1.3.5.4. Copy

1.3.5.4.1. Gatilhos em textos persuasivos

1.3.5.4.2. Indicacao

1.3.5.4.2.1. Como Escrever Uma Copy Incrivel Semelhante a um Copywriter Profissional
Link: https://www.youtube.com/watch?v=IKcwqtoVWeo&ab_channel=ViverdeBlog
Video: http:https://www.youtube.com/embed/IKcwgtoVWeo?start=0

1.3.5.5. Nao use CTRL+C CTRL V

1.3.5.5.1. Contato humano vai ser um diferencial no futuro, ninguém quer um bot atendendo
1.3.5.6. Seja Educado, atencioso

1.3.5.6.1. leia varias vezes antes de responder
1.3.5.7. Demonstre interesse

1.3.5.7.1. Comente sobre fazer uma chamada de video

1.3.5.7.2. Se for local, pergunte se pode ir visitar, olho no olho & mais forte do que tudo!

1.3.5.7.2.1. aumenta confianca, credibilidade

1.3.6. Nao consigo clientes

1.3.6.1. Possiveis Problemas e Solucodes
1.3.6.1.1. Percepcao de valor do cliente muito abaixo
1.3.6.1.1.1. Portfélio
1.3.6.1.1.1.1. NAO TEM PORTFOLIO
1.3.6.1.1.1.2. Nivel técnico abaixo do valor que esta cobrando
1.3.6.1.1.1.2.1. Volte na Aula 3 sobre precificacao
Link: https://criativosacademy.club.hotmart.com/t/page/V73pKLZ203
1.3.6.1.1.1.3. Portfdlio com insuficiéncia de material
1.3.6.1.1.1.4. Nivel técnico bom, mas apresentacao do portfélio RUIM
1.3.6.1.1.1.4.1. Volte na Aula 1 Sobre Portfélio
1.3.6.1.1.2. Precificacao
1.3.6.1.1.2.1. Preco nao passou confianca para o cliente
1.3.6.1.1.2.2. Preco esta muito acima do que o mercado da sua regiao ou profissionais com o seu nivel técnico cobram
1.3.6.1.1.2.3. Nao se encaixou no orcamento do cliente
1.3.6.1.1.2.3.1. Questione e pergunte quanto ele tem disponivel pra investir nesse trabalho!
1.3.6.1.1.2.3.2. Assista a Aula de Precificacao
1.3.6.1.1.3. Mkt Pessoal
1.3.6.1.1.3.1. Como vocé se apresenta nas redes sociais?
1.3.6.1.1.3.2. Falha na comunicacao

1.3.6.1.1.3.2.1. Vocé demorou pra responder


https://produto.mercadolivre.com.br/MLB-1504979260-servicos-de-design-grafico-criaco-e-edico-de-imagens-_JM#backend=item_decorator&backend_type=function&client=bookmarks-polycard
https://criativosacademy.club.hotmart.com/t/page/b4KEk9yb7X?role=OWNER&classHash=ZYOmz9dg4d
https://www.youtube.com/watch?v=IKcwqtoVWeo&ab_channel=ViverdeBlog
https://www.youtube.com/embed/IKcwqtoVWeo?start=0
https://criativosacademy.club.hotmart.com/t/page/V73pKLZ2O3

1.3.6.1.1.3.2.2. Nao tem clareza nas palavras, cliente fica confuso

1.3.6.1.1.3.2.3. Excesso de Girias, perde credibilidade com o Cliente
1.3.7. Como eu comecei?

1.3.7.1. Clientes Quentes & Frios
1.3.7.1.1. PRIORIDADE Clientes Quentes
1.3.7.1.1.1. Possiveis clientes que estavam préximos
1.3.7.1.1.2. Possiveis clientes que eram conhecidos
1.3.7.1.1.3. Clientes de pequeno porte da minha cidade ou regiao
1.3.7.1.1.4. Lista Criada
1.3.7.1.1.4.1. Contato diariamente com amigos e estabelecimentos da minha cidade, todo dia em torno de 8 amigos ou empresas diferentes, essa era a meta
1.3.7.1.1.4.2. Final da primeira semana tinha fechado 2 trabalhos e enviado 33 mensagens para pessoas/empresas diferentes
1.3.7.1.1.4.3. E assim continuei durante 2 meses, até que comecou a surgir contatos e indicacoes
1.3.7.1.2. Clientes Frios
1.3.7.1.2.1. Clientes a longa distancia
1.3.7.1.2.2. Clientes de Plataformas

1.3.7.1.2.3. Possibilidade de expansao maior
1.4. Como fazer um Contrato + Modelo
2. Desafio
3. Plano de Acao
4. Como Precificar meu trabalho?

4.1. - Como Cobrar? - Nao sei precificar meu trabalho - Nunca fiz um trabalho porque nao sei cobrar
4.1.1. Nem sempre o valor que vocé vai cobrar vai ser o valor que vocé vai receber liquido

4.1.1.1. Ex: Pré-labore da sua Empresa
4.1.1.2. Custos fixos

4.1.2. ENTENDA! Ninguém vai saber melhor do que vocé mesmo quanto vale seu trabalho!

4.2. Pontos a REFLETIR & ANALIZAR antes de Definir meu preco
4.2.1. Faca uma Andlise da Concorréncia
4.2.1.1. Preco de Equilibrio
4.2.2. Qual é o Tipo do Cliente?
4.2.2.1. Tiozinho da Padaria
4.2.2.2. Cliente de Porte Médio
4.2.2.3. Empresa Grande
4.2.3. Nivel do seu Portfdlio

4.2.3.1. Seu nivel técnico
4.2.3.2. Como Descobrir?
4.2.3.2.1. Se comparando

4.2.4. Qual o Local que esta?

4.2.4.1. Cada regiao do Brasil tem variacdes de precos
4.2.4.2. Tabele por Regiao

4.2.4.2.1. Cliente Local

4.2.4.2.2. Cliente a Longa Distancia

4.2.4.2.3. Cliente Internacional

4.2.5. Custos Mensais

4.2.5.1. Pré-labore

4.2.5.1.1. Valor que sera armazenado no caixa da empresa (EMPRESA)
4.2.5.2. Contas Fixas

4.2.5.2.1. Agua, luz internet e etc
4.2.5.3. Investimentos

4.2.5.3.1. Pc, mesa digitalizadora

4.2.6. Andlise da Oferta e Demanda

4.2.6.1. Vocé esta Sobrecarregado de trabalhos?

4.2.6.2. Como estd a Demanda? As pessoas estao te procurando frequentemente?
4.2.7. Sua Autoridade / Valor que o Cliente Enxerga sobre vocé

4.2.7.1. Como eu sei sobre minha autoridade?
4.2.7.1.1. Feedback de Amigos ou parceiros dos Clientes
4.2.7.1.2. Pessoas Proximas
4.2.7.1.3. Feedback do préprio Cliente

4.2.7.1.4. Demanda por novos trabalhos
4.3. Como Definir o meu Preco? $$%
4.3.1. Formas de Cobrar pelo meu trabalho

4.3.1.1. Projeto
4.3.1.1.1. Tipo Empreita
4.3.1.1.2. Projeto
4.3.1.1.2.1. O quao dificil é esse projeto?
4.3.1.1.2.2. Quanto tempo vou gastar?
4.3.1.2. Horas de Trabalho
4.3.1.2.1. Quantos mais rapido mais retorno
4.3.2. Referéncias
4.3.2.1. Andlise do Preco de Equilibrio do Mercado, quanto os profissionais cobram
4.3.2.1.1. Profissionais préximos a vocé com o seu nivel técnico
4.3.2.2. Analisar o seu nivel ténico
4.3.2.2.1. Iniciante, intermedidrio ou avancado
4.3.2.2.2. Bagagem / Tempo de Mercado
4.3.2.2.3. Provas Sociais

4.3.3. Célculo

4.3.3.1. Conta
4.3.3.1.1. Calculo Raiz
4.3.3.1.1.1. Ex: Calculo de um Designer para Social Media

4.3.3.1.1.1.1. Para comecar, busque o valor Equilibrio do Mercado da sua regiao Quantas horas pretende trabalhar por dia? dividido / por Quanto tempo leva pra criar 1 arte? x Quantos dias pretende trabalhar na semana? x Quantas semanas pretende trabalhar no més? x Qual o valor de
equilibrio cobrado por uma arte na sua regiao? - Qual o seu custo mensal? = Valor Total

4.3.3.1.2. Ferramenta
4.3.3.1.2.1. Calculadora Freelancer
Link: https://calculadora-freelae.web.app/
4.3.3.1.2.2. Calculo de Hora e por Projeto

4.3.4. Sou iniciante cobro o mesmo valor?

4.3.4.1. Tente iniciar com 0 mesmo preco
4.3.4.2. Cobre um valor abaixo do mercado
4.3.4.2.1. 20% no maximo
4.3.4.3. Aumente conforme a sua evolucao, demanda e provas sociais

4.3.4.4. Nao polua o mercado - Isso é ruim pra todos nés da area

4.4. Como Cobrar?
4.4.1. 50% de entrada (para iniciar o projeto) e 50% na entrega

4.4.1.1. 1 - Recebe o valor = Inicia Projeto
4.4.1.2. 2 - Projeto para Aprovacao com Marca Dagua

4.4.1.3. 3 - Recebe Valor Final


https://calculadora-freelae.web.app/

4.4.1.4. 4 - Entrega Projeto
4.4.2. Alteracoes
4.4.2.1. No Inicio
4.4.2.1.1. No comeco vale tudo, entao se for o primeiro cliente entenda que existe uma possibilidade dele te indicar e através deste cliente captar outros, entao tenha empatia por vocé, faca as alteracodes...
4.4.2.2. Com mais experiéncia
4.4.2.2.1. Limite o nUmero de alteracodes
4.4.2.2.2. Cologue no maximo 3 para evitar retrabalho e excesso de tempo no projeto
4.4.2.2.3. Valor adicional por alteracao

4.4.3. Dicas Extras

4.4.3.1. Tente Criar um Pacote de Artes
4.4.3.1.1. Oferecer Desconto Progressivo
4.4.3.1.1.1. Quanto mais artes maior o desconto
4.4.3.2. Tente Criar uma Recorréncia
4.4.3.2.1. Lembre-se da sua vaquinha leiteira

4.4.3.2.2. Recorréncia também vale um Desconto
4.5. Formas de Receber o Pagamento

4.5.1. Milhares

4.5.1.1. As que mais uso
4.5.1.1.1. Boleto
4.5.1.1.1.1. Vantagem: Envia o boleto como cobranca, isso fica mais formidavel
4.5.1.1.1.2. Demora até 3 dias Uteis pra cair
4.5.1.1.2. PIX
4.5.1.1.2.1. Cai na hora
4.5.1.1.2.2. Precisa chamar e cobrar
4.6. Fatores que vao te ajudar a aumentar o preco
4.6.1. 1 - Seu Portfdlio
4.6.2. 2 - Experiéncia
4.6.2.1. Quem atendeu
4.6.2.1.1. Clientes pequenos
4.6.2.1.2. Clientes Grandes
4.6.2.2. Provas Sociais
4.6.2.2.1. Depoimentos
4.6.2.2.2. Feedbacks

4.6.3. 3 - Demanda

4.6.3.1. Quantidade de contato que vocé recebe, demanda de trabalho, procura pelo seu trabalho

4.6.4. 4 - Ser um Especialista/Expert no nicho ou subnicho
4.6.5. 5 - Agregar valor ao trabalho entregue pro cliente

4.6.5.1. Seja Overdelivery

4.6.5.1.1. Entregue sempre Mais!

4.6.5.1.2. E aquele produto que vocé compra e na sacola vem um brinde, um cartdozinho ou algo que te faz ter a percepcao de ter recebido algo a mais... Isso pode ser embutido no preco...
4.6.5.2. Seja Dedicado ao Projeto

4.6.5.2.1. Encare o Projeto como o seu negdécio e ndao apenas como mais um JOB

4.6.5.2.2. Demonstre empolgacao / Interesse
4.6.5.3. Seja Atencioso no Atendimento

4.6.5.4. Dé um prazo e entregue antes



