Priscilla Cruz

5 PRATICAS PODEROSAS PARA SE

POSICIONAR COM ASSERTIVIDADE E
CAPTAR MAIS CLIENTES
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Muito prazer! Sou Priscilla Cruz, mde da Emanuelle e do
Enzo, uma improvavel comunicadora, movida por fe e
apaixonada por pessoas e café.

Graduada em Direito e Pés Graduada em Gestéo
Empresarial. Mentora certificada, Palestrante, Speaker
TEDx, MC e Escritora. Treinadora de Equipes, Analista
Comportamental e Estrategista de Conteudo.

Especialista em  Autoconhecimento, @ Comunicagao,
Posicionamento e Encantamento Disney (Modelo de
Atendimento e Gestdo).

Possuo varias formagdes na area do desenvolvimento
humano, tais como: Inteligéncia Emocional, Produtividade,
Vendas, Endomarketing, Lideranga, Life e Coach Trainer,
Lean Six Sigma White Belt, Empreendedorismo,
Planejamento, Feedback e Feedforward.

Idealizadora do evento Start Experience e criadora do
método CAFE.
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HOJE, SER MAIS UM NO MERCADO
NAO E MAIS 0 SUFICIENTE. VOCE
PRECISA SE POSICIONAR E CRIAR
ESTRATEGIAS PARA SE
FORTALECER GARANTINDO QUE
SEU PUBLICO-ALVO RECONHEGA
SEU VALOR, SEUS DIFERENCIAIS.

CONSULTORA EMPRESARIAL



POSICIONAMENTO

Vocé sabe o que significa a Expressao “se posicionar”? Segundo
o dicionario, posicionamento € a agdo de se posicionar em
relagdo a algo, ou seja, tomar uma atitude e assumir um partido
sobre determinado assunto. Do ponto de vista dos negdcios, o
posicionamento esta ligado a sua atitude, opinido, valores e
crengas em relagdo a temas e situagdes.

As pessoas hoje ndo compram prego, elas compram solugéo,
beneficios, transparéncia e atengdo. Quando vocé aprende e
reconhece o quanto isso €& importante, vocé conquista
destaque e autoridade, se conecta com o publico certo que
realmente precisa do que vocé faz e impulsiona seus resultados.

E preciso estar constantemente atualizado das novidades e
tendéncias do mercado para se posicionar como especialista e
conquistar a confianga dos clientes, aumentando as chances de
vender mais.

Seja qual for o produto ou servigo que vocé oferece ou qual a
maneira com que vocé realiza suas vendas — pessoalmente,
pela internet ou por pessoas terceirizadas — a forma como vocé
comunica, se posiciona e constrdi relacionamento com o seu
publico tem grande importancia e influéncia nos fluxos de
trabalho e nos resultados que vocé espera e pode alcangar.
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TENHA DEPOIMENTOS DOS
SEUS CLIENTES

Vocé certamente ja foi influenciado por um gatilho mental de
prova social. Esse gatilho € muito importante para acelerar

vendas por meio da influéncia de quem ja conhece seu
produto ou servigo, inclusive nas vendas B2B.

Incluir depoimentos dos clientes em seu negdécio € uma
excelente estratégia para conquistar novos clientes. Isso
porque, esses depoimentos atuam como prova social e
aumentam a confianga dos consumidores em sua empresa.

Ao utilizar depoimentos, € importante escolher aqueles que
foram bem-sucedidos e estdo satisfeitos com o produto ou
servigo oferecido. Além disso, € fundamental que esses
depoimentos sejam auténticos e verdadeiros, para que ndo haja
nenhum tipo de desconfianga por parte do publico.

Outra dica importante é exibir esses depoimentos em locais
estratégicos, como em seu site, redes sociais € materiais de
divulgagdo. Dessa forma, os potenciais clientes terdo acesso
facil aos resultados que vocé ja teve, e poderdo se sentir mais
seguros em realizar uma compra ou contratar seus servigos.

Em resumo, € uma excelente estratégia para conquistar novos
clientes, aumentando a confianga do seu publico e a sua
autoridade.
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SEGUNDA ,
PRATICA

TENHA UM PORTIFOLIO
COM TODOS SEUS SERVICOS
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Ter um portfélio de apresentacdo profissional com todos os
seus servigos e informacdes relevantes é muito importante.

Ele € uma ferramenta essencial para mostrar aos seus clientes
0 seu trabalho, a sua expertise e experiéncia.

O portifélio funciona como uma vitrine, onde vocé pode
apresentar seus trabalhos anteriores e demonstrar a qualidade
do que vocé faz, matérias ja publicadas, etc. E uma forma de
transmitir credibilidade e confianga para os seus possiveis
clientes, pois eles podem ver exemplos praticos do que vocé ja
realizou e como foi feito.

Além disso, o portifélio também pode ser usado como uma
forma de autoavaliagdo, permitindo que vocé analise o seu
trabalho e identifique pontos fortes e fracos. Isso pode ajuda-lo
a aprimorar suas habilidades e servigos oferecidos, melhorando
a sua reputacao e atraindo mais clientes.

E como um midia kit, uma forma eficiente de apresentar seus
servigos, quem vocé é e atrair novos clientes. E uma ferramenta
fundamental para quem deseja se destacar no mercado de
trabalho e conquistar cada vez mais oportunidades.
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Palestrante, Trainer & Mentora |
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TERCEIRA
PRATICA

PARE DE VENDER POR PRECO
APRENDA A GERAR VALOR

Para gerar valor, é preciso entender as necessidades e desejos
do seu publico-alvo. Antes de vender um produto ou servigo, &
importante ter uma conversa com os seus clientes em potencial
para entender o que eles estdo procurando. Dessa forma, vocé
podera personalizar a sua oferta para atender as necessidades
reias que eles possuem.

Além disso, é importante focar nos beneficios que vocé pode
oferecer ao cliente, em vez de apenas no precgo. Invista em
estratégias de marketing que destaquem os beneficios do que
vocé esta oferecendo, como a qualidade, a durabilidade, os
resultados obtidos, etc. Principalmente, como vocé os faz sentir.

Outra dica importante € oferecer um excelente atendimento ao
cliente. Esteja sempre disponivel para responder as perguntas e
preocupagdes dos seus clientes, e oferegca um servigo pos-
venda excepcional. Isso ird ajuda-lo a estabelecer uma relagéo
de confianga, o que & fundamental para gerar valor e fideliza-
los.

Lembre-se de que, ao gerar valor, vocé estara construindo uma
marca forte e duradoura, e podera se destacar neste mercado
cada vez mais superficial e competitivo.



PRECO E 0 QUE
VOCE PAGA,
VALORE 0 QUE
VOCE LEVA
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QUARTA
PRATICA

SEJA AUTENTICO,
SEJA VOCE!

Posicionar-se em qualquer area da vida pode ser um desafio,
mas a autenticidade €& a chave para conquistar o respeito e a
confianga das pessoas. Sabe quando vocé precisa ir no cartorio
autenticar um documento para que se prove a veracidade
daquele papel? Pois &, na nossa vida € a mesma coisa. Inclusive,
e principalmente, para a construgdo de um posicionamento
solido e assertivo.

Quando vocé se posiciona de forma auténtica, vocé esta sendo
fiel aos seus valores, crengas e objetivos, e isso pode ser muito
atraente para as pessoas ao seu redor.

A autenticidade & caracterizada pela genuinidade e fidelidade a
verdade. Para ser auténtico vocé precisa de CLAREZA e esse € 0
primeiro pilar do meu método #CAFE. Nele eu falo sobre
autoconhecimento, comportamento, autoestima, objetivos e
autorresponsabilidade.

Entenda: seu posicionamento ndo precisa ser © mesmo que o
de todo mundo, mas sim algo que reflita quem vocé é e no que
vocé acredita, com respeito e sem ofender ninguéem.

Seja VOCE! Isso te ajudard a construir autoridade,
relacionamentos mais fortes e a alcangar seus objetivos de
forma mais eficiente.
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SOE POSSIVEL SER
AUTENTICO A PARTIR DO
MOMENTO EM QUE VOCE

PASSA A ENXERGAR 0 REAL
VALOR EM SER A PESSOA
UNICA QUE VOCEE.
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6 CARACTERISTICAS

DE PESSOAS AUTENTICAS

#1. Tomam decisdes de forma assertiva e baseiam-se
nas proprias expectativas e referéncias.

#2. Abragam suas escolhas com firmeza, sem medo
de parecerem “foradacurva”.

#3. Sabem ouvir, expressar opinides e defender seus
valores e crencgas.

#4. Possuem, e buscam desenvolver
constantemente o autoconhecimento.

#5. Dizem a verdade - com respeito - e assumem as
consequéncias.

#6. Se valorizam. Ndo esperam validagdo de alguem
para serem felizes e completas.



QUINTA
PRATICA

APRENDA A CONTAR A SUA
HISTORIA

O storytelling € uma técnica poderosa para
contar historias de forma envolvente e
persuasiva, impactando diretamente na maneira

como vocé engaja seu pablico e aumenta suas
vendas. Aqui estdo alguns dos principais
beneficios:

1. Criagdo de Conexdes Emocionais: As historias bem contadas
tocam as emogdes das pessoas. Isso gera empatia e cria uma
conexao emocional com o publico, facilitando o relacionamento
COM sua marca ou servigo.

2. Diferenciagao no Mercado: No storytelling, vocé pode contar
a historia da sua marca de uma maneira Unica e auténtica. Isso
diferencia sua oferta no mercado e faz com que ela se destaque
entre concorrentes que oferecem produtos ou servigos
semelhantes.

3. Engajamento e Memorizagao: Historias envolvem o publico,

capturam sua atengdo e tornam sua mensagem mais
memoravel. Um cliente que se lembra da sua histdria € mais
propenso a lembrar do seu produto ou servigo na hora de tomar
uma decisdo de compra.

4. Construgao de Confianga: Ao contar histérias reais sobre sua
jornada, valores ou os problemas que seu produto resolve, vocé
demonstra transparéncia e constréi confianga, o que é crucial
para converter leads em clientes.



5. Facilita a Persuasdao: O storytelling faz com que sua
mensagem seja passada de forma mais natural e persuasiva. As
pessoas sdo mais receptivas a historias do que a abordagens
diretas de vendas, o que aumenta a chance de conversao.

6. Posicionamento de Solucgdes: Através de historias, vocé pode
mostrar como seu produto ou servigo resolveu problemas para
outros clientes, tornando-se um exemplo real de valor e
eficacia, o que influencia a decisdo de compra.

Para criar o seu storytelling de sucesso, siga estes trés passos:

1. Antes de contar qualquer histoéria, entenda quem é seu
publico. O que eles desejam? Quais sdo seus desafios e
emogdes? Isso permitird que vocé crie uma narrativa que
ressoe com eles, gerando empatia e conexao.

2. Defina o conflito e a transformacgéo: Toda boa historia tem
um conflito ou desafio a ser superado. Mostre o problema que
seu protagonista (ou sua marca) enfrenta e, mais importante,
como ele evolui ou transforma essa situagdo. O publico precisa
ver a jornada de superagéo e aprendizado, que € o verdadeiro
nucleo da narrativa.

3. Incorpore emogdes e um propdsito claro: Emogdes sdo o que
prendem a atencdo do publico e tornam sua mensagem
memoravel. Inclua momentos de vulnerabilidade, conquistas e
licdes aprendidas. No final, a historia precisa ter um proposito
claro - como seu produto, servigo ou experiéncia pode ajudar o
publico a enfrentar desafios semelhantes. Isso cria identificagédo
e confianga.

Assim vocé criara uma histéria auténtica, envolvente e
direcionada para alcangar o objetivo.



SEXTA
PRATICA

BOAS DOSES
DE CAFE!

Existem 4 pilares fundamentais para quem deseja se
posicionar e comunicar com exceléncia para ter maiores

resultados: CLAREZA, AUTORIDADE, FOCO E
EXCLUSIVIDADE.

O método CAFE nasceu unindo a minha paixdo pelo café, pela
esséncia, pela intensidade e pela exceléncia. Sdo 4 pilares
fundamentais e que fardo total diferenga na sua jornada.

CLAREZA: Se vocé ndo sabe quem €&, que mensagem ira
comunicar? Autoconhecimento é base. Vocé precisa ter clareza
da sua identidade, do que quer, do que sabe, dos valores que
possui. Reconhecer e valorizar a sua historia.

AUTORIDADE: S3o0 seus resultados que te tornarédo autoridade
no que vocé faz. Qual dor vocé cura? Quem vocé ja ajudou?
Autoridade ndo é autointituldvel. E o seu cliente, seguidor,
persona que ira chancelar se vocé é ou ndo é autoridade no que
dizque é.

FOCO: Para se comunicar bem e se posicionar no mercado vocé
vai precisar de organizagao, planejamento e muito foco. Mapeie
estratégias.

EXCLUSIVIDADE: Aprenda que o que é exclusivo ndo é para todo
mundo e as pessoas hoje buscam senso de pertencimento e
exclusividade. Crie seu diferencial, sua tribo. V& além da entrega
do servigo ou produto, entregue emogao.



CLAREZA:

AUTOCONHECIMENTO
PERFIL
COMPORTAMENTAL
IDENTIDADE
PROPOSITO

Despertando vocé para
comunicar sua esséncia com
autoridade e resultados,
através de estratégias
praticas, que geram senso de
pertencimento, fidelizam
clientes e criam
embaixadores para a sua
marca.
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AUTORIDADE:

COMUNICAGAO
POSICIONAMENTO

RESULTADOS
DEPOIMENTOS

EXCLUSIVIDADE:

MARKETING
DIFERENCIAL
SENSO DE
PERTENCIMENTO
GERAGAO DE VALOR

FOCO:

ORGANIZAGAO
PLANEJAMENTO
ESTRATEGIAS
FOCO
FERRAMENTAS
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PALESTRAS
MENTORIA INDIVIDUAL
CONSULTORIA DE NEGOCIOS
TREINAMENTOS
GESTAO DE CONTEUDO

CHAMA NO
WHATSAPP

AUTOCONHECIMENTO . VENDAS . COMUNICACAO
POSICIONAMENTO DIGITAL \INTELIGENCIAEEMOCIONAL
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