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Ol3, queridos Espectadores do Podcast VendaMais!
E sempre um prazer ter vocés aqui com a gente :)

No episddio #102 do Podcast VendaMais, Raul Candeloro e
Marcelo Caetano receberam Clovis Souza, fundador e CEO da
Giuliana Flores, para um bate-papo inspirador sobre
diferenciacao no mercado e como transformar um negocio
comum em uma referéncia no setor.

Este € um tema fundamental para qualguer empresa que
deseja crescer de forma sustentavel, aumentar sua relevancia e
conquistar e fidelizar mais clientes.

Neste material, vamos transformar os conceitos apresentados
No episdédio em acdes praticas para que voce possa avaliar o
quao bem posicionado seu negocio esta e o que pode fazer
para se diferenciar ainda mais.

Com um questionario exclusivo, estratégias aplicaveis e dicas
valiosas, vocé podera identificar oportunidades de melhoria e
dar passos firme para fortalecer sua marca e se destacar no
mercado.

Porque crescer nao € somente vender mais — é criar uma marca
gue as pessoas escolhem e recomendam. Vamos juntos?
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Questiondrio de Autoavaliacéo: Diferenciacéo

A concorréncia é cada vez mais intensa e se destacar deixou
de ser uma op¢ao para se tornar uma necessidade. Mas sera
gue sua empresa esta realmente se posicionando de forma
unica no mercado?

Este questionario foi desenvolvido para ajudar vocé a analisar
sua atuacao e identificar onde pode evoluir para construir um
diferencial competitivo mais forte.

Instrucoes:

Para cada pergunta, dé uma nota de 1a 5, onde:

1= Nao, ainda ndo trabalho esse ponto

2 = Trabalho um pouco, mas sem estratégia clara

3 =Tenho algo implementado, mas com oportunidades de
melhoria

4 = Sim, faco bem, mas ainda ha espaco para evoluir

5 =Sim, tenho isso muito bem estruturado e gera resultados
consistentes
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Avaliando a Proposta de Valor

——————————

1) Meu negdcio tem uma proposta de valor clara,

o —
-

unica e relevante para o publico-alvo. \

——————————

2) Meus clientes conseguem explicar com pomm=—m———— N

facilidade o que nos torna diferentes da

———
-

——————————

concorréncia.

----------

A S
’l

3) Meu negdcio Nnao compete por preco, mas sim

N ——— -

pelo valor agregado e diferenciacao no mercado.

——————————

——————————

4) A comunicacao da minha proposta de valor é

———
-

consistente e bem trabalhada em todos os canais. y

——————————
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Avaliando o Posicionamento

: ~ PR Nota
5) Sei exatamente quem sao meus principais rmmmnn- N
i ]
e . 1
concorrentes e de que forma meu negdcio se i i
: |
destaca em relagao a eles. R /
_Nota
6) Minha marca transmite credibilidade e / N
_— : : |
profissionalismno em todos os pontos de contato i i
\ A
com o cliente.
Nota
7) Tenho um posicionamento claro e bem definido, ¢ “=
! |
e minha empresa é reconhecida pelo publico-alvo. | :
\ J
: .. - Nota
8) Minha estratégia de precificacao reflete o - N
1 ]
« . ~ 1 1
posicionamento da marca e nao depende de i i
H I\ /’I
descontos agressivos.  tmmmmmeeees

W ) Podcast |||I||||||||%u||||.|u|||
V VendaMais



Avaliando a Inovacao

Nota

9) Meu modelo de negdcio ou abordagem no ST !

1 1

s . . o 1

mercado € inovadora e se diferencia da i i

4 J

concorréncia. . TmmmmTTT

Nota

P ~

10) Estou constantemente testando novas { i

: .

~ - . o 1

solucdes para oferecer algo Unico aos clientes. 5\ J
. . . Nota

1) Utilizo tecnologia ou metodologias inovadoras  -=-=-=---- N

g i

para otimizar processos e melhorar a experiéncia i i

] i

do cliente. N e /
Nota

l' ---------- \\

12) Tenho uma cultura interna que incentiva i i

: . . ) : |

iInovacao e melhoria continua. N Y
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Avaliando o Diferencial Competitivo

_Nota
13) Ofereco beneficios exclusivos ou solugoes ] i
i i
personalizadas que a concorréncia nao tem. b ;
Nota
14) Minha marca tem atributos ou caracteristicas )
: : i i
gue tornam a escolha dos clientes evidente. | ;
Nota
15) O tempo médio de retencdo e fidelizacdo dos “=
! |
mMeus clientes € superior ao do mercado. i j
Q ’
Nota

——————————

16) Meu diferencial competitivo esta refletido nas

avaliacoes e feedbacks dos clientes.

——————————
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Avaliando a Experiéncia do Cliente

_Nota

17) Meu atendimento € um diferencial competitivo | |

| |

e gera altos niveis de satisfacao dos clientes. b i
.. : A .. Nota

18) Meu negdcio cria experiéncias memoraveis g mm——— \

] ]

. 0 1 1

para os clientes, gerando engajamento e i i

. ~ \ ;

recomendacdes espontaneas. R ‘
: : Nota

19) Monitoro e analiso constantemente o feedback ,---------- N

1 1

. . . 1 1

dos clientes para aprimorar produtos, servicos e i i

\ J

Processos. R e

Nota

——————————

20) O processo de compra e suporte ao cliente é

———
-

simples, eficiente e pensado para facilitar a jornada

do consumidor.
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Avaliando o Relacionamento

21) Tenho um programa estruturado para fidelizar

clientes e incentiva-los a comprar novamente.

22) Consigo converter clientes satisfeitos em
promotores da marca, aumentando o alcance

organico do meu negdcio.

23) Utilizo estratégias personalizadas para me
relacionar com os clientes e manter contato

recorrente.

24) Invisto em estratégias de pods-venda para
fortalecer o relacionamento e aumentar o lifetime

value dos clientes.

----------

——————————

——————————

——————————

——————————

——————————

----------

——————————

4
o P

| e 4

-
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Avaliando a Presenca Digital

: . Nota
25) Minha empresa tem uma forte presenca digital -====-=--- N
e esta bem posicionada nos canais mais relevantes i i
para o publico-alvo. R 4
Ot
26) Produzo conteudo de qualidade e estratégico :" )
para educar, engajar e atrair clientes. i\ ,i
. . , ) Nota
27) Utilizo estratégias eficazes de SEO, trafego oo "
pago e redes sociais para ampliar minha i i
visibilidade e diferenciacao. Sammmmeeee- 4
Nota

----------

o
-

——————————
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Avaliando a Autoridade no Mercado

29) Minha marca é reconhecida como referéncia  »~==="7"™" .

no setor e frequentemente citada como exemplo

o
| Jea——

——————————

de inovacao ou exceléncia.

30) Faco parcerias estratégicas ou colabora¢des iiaasstes .

com marcas e influenciadores que fortalecem

————— —
-

——————————

Minha autoridade no mercado.

31) Participo ativamente de eventos, palestrasou  ~===="""=- .

produzo materiais que me posicionam como

———
-

——————————

especialista no segmento.

32) Minha empresa investe na construgao de e .

-

reputacao e credibilidade de longo prazo no E

——————————

Mmercado.
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Interpretacao dos Resultados

Agora, SOMamos os pontos das suas respostas.

O resultado final indicara em qual nivel de diferenciacao seu

negdcio esta e o que pode ser feito para melhorar.

De 32 a 64 pontos

Precisamos falar sobre diferenciacao!

Seu negocio ainda nao tem um posicionamento claro e uma

estratégia bem definida para se destacar.

Provavelmente, vocé esta competindo por preco ou sofrendo

para atrair clientes. Hora de mudar isso!

Dicas para evoluir:

Defina com clareza o que torna seu negocio Uunico e
valioso para seus clientes.

Analise seus concorrentes e identifique brechas que vocé
pode aproveitar.

Trabalhe sua marca e a percepcao do publico sobre o seu

valor.
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De 65 a 96 pontos

No inicio da jornada de diferenciacao!

Seu negdcio ja apresenta algumas iniciativas para se

diferenciar, mas ainda ha um caminho a percorrer.

Vocé pode estar experimentando estratégias isoladas, mas

sem uma estrutura solida.

A boa noticia é gue ha uma base para crescer, e com ajustes

certeiros, seu posicionamento pode se tornar mais forte,

Dicas para evoluir:

Estruture uma comunicacao mais consistente sobre seu
diferencial.

Teste novas formas de agregar valor para os clientes.
Foque na experiéncia do cliente para fortalecer a retencao

e fidelizacao.
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De 97 a 128 pontos

Esta no caminho certo, mas ainda pode se destacar mais!

Seu negdcio ja tem um posicionamento diferenciado e
estratégias bem estabelecidas, mas ainda existem lacunas

gue podem ser refinadas.

Vocé esta se destacando, mas pode haver oportunidades
para consolidar sua presenca no mercado e expandir seu

alcance.

Dicas para evoluir:

Reforce seu branding e autoridade no setor

Explore parcerias estratégicas e colaboracoes para
expandir sua presenca.

¥ Automatize processos para melhorar a experiéncia do

cliente e otimizar custos.
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De 129 a 160 pontos

Parabéns, vocé é uma referéncia no mercado!

Seu negdcio esta em um nivel avancado de diferenciacao e

posicionamento.

Vocé tem um diferencial competitivo claro e consistente, que

atrai e fideliza clientes.

Agora, seu desafio € manter essa vantagem competitiva e
continuar inovando para evitar que a concorréncia alcance

seu nivel.

Dicas para evoluir:

Continue testando novas formas de agregar valor e
encantar seus clientes.

Expanda sua influéncia com colaboracoes estratégicas e
parcerias.

Invista na consolidacao da sua marca como autoridade

Maxima no setor.
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Seja qual for o seu resultado, sempre ha espaco para evoluir.

O mercado esta em constante mudanca e o proximo passo é
sempre se reinventar.

Agora gque vocé identificou onde pode melhorar, escolha
uma acao para implementar nesta semana, e continue
fazendo isso nas semanas seguintes.

Pequenos avancos consistentes criam grandes diferencas ao
longo do tempo.

‘ ‘ Lembre-se: 1% todos os dias. I
S

e vocé melhorar 1% por dia, ao final de um ano
tera resultados absolutamente diferentes ’ ’

| de quem ficou parado.

Se vocé precisa de ajuda com seu time comercial e/ou
liderancas, ja sabe que pode contar com a VendaMais.
Fale com a gente, vamos trabalhar e crescer juntos:
(41) 99239-0796 | www.vendamais.com.br
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Quer continuar crescendo e aprendendo?

Aproveite para maratonar os outros episodios do Podcast

VendaMais e ficar por dentro dos mais variados assuntos do

universo das vendas!

Vocé com certeza vai aprender coisas novas e ter ideias

Importantes que podem ajudar vocé o seu time a vender

cada vez mais e melhor.

Alguns episoédios que vocé nao pode perder:

PODCAST VENDAMAIS #101 ﬁ

COMO AJUSTAR
CANAISE
ATENDIMENTC
AO PERFIL DE
CADA CLIENTLE

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano

»

Apresentado por -
Marcelo Caetano Raul Candeloro V

PODCAST VENDAMAIS #99

NETWORKING

INTELIGENTE:
COMO CRIAR

RELACIONAMENTOS
DEVALOR

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano

Apresentado por r
Mareelo Caetano Raul Candeloro V

PODCAST VENDAMAIS #100

O SEGREDO D
RESULTADO

SUSTENTAV

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano

Apresenta
Marcelo C

PODCAST VENDAMAIS #98

COMO
TRANSFORMAR

DADOSEM
RESULTADOS

-

com Raul Candeloro 1 -

©Marcelo Caetano
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https://youtu.be/A9_rpNkq-gI?si=dQNnPh2puwZZmske
https://youtu.be/U8dWKSTyf4E?si=Yf5HQLTPFG37UyqW
https://youtu.be/RQA5MSIlL_g?si=LGbdC2h0_Apk0g3a
https://youtu.be/U8dWKSTyf4E?si=Yf5HQLTPFG37UyqW
https://youtu.be/RQA5MSIlL_g?si=LGbdC2h0_Apk0g3a
https://youtu.be/A9_rpNkq-gI?si=dQNnPh2puwZZmske
https://youtu.be/r1_4kz2k_fQ?si=GxQs9HQeFuCnCzcg
https://youtu.be/r1_4kz2k_fQ?si=GxQs9HQeFuCnCzcg

