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O SUPER DINHEIRO OFFLINE
Com a Internet, muitos aprenderam a desenvolver negócios lucrativos que envolvem poucos custos iniciais, menos custos de produção e muito pouco ou nenhum custo adicional. Todos nós fomos apanhados em como foi fácil construir um negócio on-line e ter o alcance global para poder conectar-se a milhares, senão milhões de clientes em potencial em todo o mundo, certamente nos fez sentar e prestar atenção.

Mas quão fácil é construir uma empresa online de sucesso?

Em todos os mercados e setores, você está repleto de concorrência. Até a classificação no Google das palavras-chave escolhidas pode ser um processo demorado e frustrante.

Isso não quer dizer que você não possa ganhar a vida on-line com um site e uma linha de produtos, você pode, mas nós nos tornamos tão limitados ao acreditar que, para se tornar um empreendedor de sucesso, nosso foco principal deve sempre comece e termine com a Internet.

Simplesmente não é totalmente verdade. Pense em todas as inúmeras empresas da sua região.

Quantas dessas pessoas se beneficiariam por ter uma presença na web? 

Agora, pense novamente no grande número de lojas mãe e pop que não têm presença e calcule quanto dinheiro você poderia ganhar se fosse a ponte que ligava seus negócios à Internet.

Quando você pensa em quantos clientes estão ao seu alcance e começa a se concentrar em como criar um negócio lucrativo apenas ajudando-os a expandir seus próprios negócios, você descobrirá rapidamente a receita rápida e fácil para o sucesso.

Nos negócios offline, há muito menos concorrência. Ao contrário dos mercados on-line onde você é forçado a abrir caminho entre as multidões massivas apenas para obter sua comida na indústria, com o marketing off-line, você é sua única concorrência.

É provável que haja menos resistência também, já que essas empresas vêem você como a conexão deles para ampliar seu alcance e levar seus negócios a um nível totalmente novo. 

Além disso, ao se conectar com alguém pessoalmente, em vez de terceirizar ou contratar o trabalho para uma empresa ou serviço anônimo on-line, você poderá desenvolver relacionamentos sinceros com seus clientes, que dependerão de você para ajudar seus negócios. crescer de uma maneira totalmente nova.

Mas certamente não é novidade para você, certo? 

Você já sabe o quão lucrativa é ter uma presença on-line e, mesmo que não saiba como fazer todos os serviços diferentes que você começará a oferecer às empresas locais, você já sabe exatamente como terceirizar isso para profissionais e freelancers experientes. 

Você conhece os mercados, os fóruns, as comunidades freelancers e tudo o que você precisa fazer é garantir o projeto - passar o trabalho para um freelancer - e lucrar com isso.

O guia Offline Insider foi escrito por um grupo de nós que decidiu dar a essas estratégias uma chance real. Decidimos focar dois meses do nosso tempo em penetrar no mercado off-line para ver o quão viável realmente era.

Serei sincero com você, nenhum de nós realmente esperava que nossos negócios crescessem tão rapidamente que, na verdade, todos encarávamos o processo como um experimento interessante, mais do que um empreendimento de mudança na vida e nos negócios.

O que descobrimos, no entanto, é que existem literalmente centenas de empresas em todas as cidades do mundo que ainda precisam se conectar ao alcance global que a Internet oferece. 

Embora muitas dessas empresas saibam que DEVEM ficar "online", poucas têm idéia de como. 

Pior ainda, é extremamente intimidador para essas empresas considerar contratar um provedor de serviços on-line para desenvolver seus sites e ajudá-los a divulgar sua mensagem no mercado, porque simplesmente não sabem se as cotações de preço fornecidas são razoáveis ​​ou se realmente precisam de serviços específicos oferecidos em um carrossel de up-sells e ofertas ridículas que nunca ajudarão verdadeiramente seus negócios a crescer.

Mas quando alguém aparece que está disponível para eles localmente, que parece ter um sólido plano de negócios criado e que parece realmente querer ajudar seus negócios a expandir e alcançar novos clientes, de repente eles começam a se sentir esperançosos novamente, a imaginar quanto maior a empresa poderia ser quando recebesse esse novo público on-line. 
Você poderá gerar mais interesse e criar uma lista maior de clientes em um curto espaço de tempo do que praticamente qualquer outra oportunidade disponível, apenas conectando-se a empresas locais e oferecendo a eles algo que eles sabem que já precisam, uma presença on-line.

O Goldmine offline mostrará exatamente como criar um negócio lucrativo, seguindo estratégias simples, porém comprovadas, que solidificarão seu lugar na sua área local e ajudarão a gerar negócios contínuos, fazendo negócios offline - online.

Vamos começar...
TENDO UM PLANO DE NEGÓCIOS OFFLINE
Criar seu plano de negócios é o primeiro passo para conectar-se a clientes offline. 

Você não precisa gastar muito dinheiro desenvolvendo seus planos de serviço e nem precisa alugar um espaço para escritório quando está apenas começando. A maioria de suas reuniões ocorrerá nos negócios de seus clientes, mas você também poderá se comunicar por telefone regularmente depois de fechar o negócio.

Mas primeiro, você se lembra de como tudo parecia difícil quando você começou a construir um negócio on-line? 

Lembre-se de quão frustrante e assustador foi o prédio assustador que o primeiro blog ou site sentiu? 

Se alguém aparecesse e lhe oferecesse uma solução acessível em que não precisasse levantar um dedo e eles criariam um site totalmente funcional e otimizado para você, não consideraria aceitar esse acordo incrível?

Você precisa manter essa mentalidade ao criar seu plano de negócios e ofertas de serviço. 

Essas empresas off-line entendem o quão importante é criar uma presença on-line, mas muitas delas não entendem exatamente o que precisam.

Você também quer descer para o nível iniciante com terminologia também. 

Se você abordar uma empresa local que não esteja familiarizada com os termos de negócios usados ​​on-line como SEO ou PPC, será mais difícil finalizar o projeto, porque essas pessoas só acabam confusas e inseguras quanto ao fato de serem 'cortadas'. por toda essa coisa on-line complicada. 

Você precisa simplificá-lo, para explicar minuciosamente os benefícios de todos os serviços que você oferece e, caso um de seus serviços não se encaixe nos negócios de um cliente, nunca deve fazer parte da apresentação.

Isso significa que todas as ofertas de serviços que você apresenta a um cliente em potencial precisam ser personalizadas de acordo com o que você acredita que seus negócios precisam, a fim de expandir seu alcance e maximizar seus lucros.

Atender empresas off-line envolve muito mais do que apenas desenvolver seus sites, embora esse seja geralmente o primeiro passo em uma variedade de contratos de serviço que você pode criar com cada cliente.

Mas pense fora do primeiro passo óbvio…. 

Depois que o site é desenvolvido, o que vem depois? O que mais você pode oferecer que fará uma diferença genuína na capacidade de promover sua marca e empresa on-line.

· E as estratégias de geração de tráfego? 

· Otimizando seus sites para os motores de busca? 

· Gerando back-links para o site deles? 

· Desenvolvendo material promocional e criativos on-line ou incorporando um programa de afiliados para ajudá-los a gerar novos leads?

Você realmente precisa avaliar os negócios primeiro, antes de entrar em contato com eles para determinar exatamente como abordá-los, de modo que eles sintam que você teve um interesse pessoal em ajudar os negócios deles a se expandirem porque você fez sua lição de casa. 

Você conhece os negócios deles, entende as preocupações deles, sabe o que eles querem e precisam e podem entregar a eles.

Você pode estar preocupado com o fato de que esse processo se torne muito demorado e, na realidade, pode ser esculpido para que demore apenas algumas horas para personalizar cada apresentação para cada empresa local que você pretende abordar.

Você primeiro desenvolve sua lista de serviços. Isso incluirá todos os serviços que você planeja oferecer a uma variedade de empresas. Você também desenvolve sua estrutura de preços e seu plano geral de negócios.

Em seguida, com cada novo negócio com o qual você se comunica, você ajusta essa oferta de serviço para atender às necessidades deles, cortando o que não é necessário ou adicionando um punhado de serviços que beneficiariam diretamente cada empresa.

Portanto, é aqui que você precisa começar, definindo suas ofertas de serviços, atribuindo preços a cada serviço e resolvendo os pequenos detalhes. 

Você também pode expandir suas ofertas de serviço ou modificá-las posteriormente, se necessário, mas seu primeiro passo é anotar tudo o que você acredita que poderia oferecer a uma empresa local, explorar o setor a preços médios para cada oferta de serviço e criar um plano de negócios sólido que você pode usar ao abordar cada empresa.

Isso não precisa ser demorado; você pode simplesmente dedicar alguns dias a avaliar o mercado e pesquisar o que as outras pessoas estão oferecendo atualmente às empresas on-line e adaptar essas informações para criar uma oferta off-line sólida e irresistível.

Poucas idéias sobre serviços que você poderia oferecer
· Desenvolvimento web
Desenvolvimento de sites e blogs, estruturas SILO, campanhas por email.

· Treinamento 
Depois de desenvolver o negócio on-line, você poderá oferecer serviços de treinamento pessoal, onde mostrará a eles como manter seus sites, atualizar suas páginas etc.

· Desenvolvimento de Conteúdo
Crie artigos para fins de marketing, atualizações de artigos em sites, brochuras, comunicados à imprensa etc. Você precisa criar uma página de serviço em um site com design profissional que descreva claramente os diferentes pacotes de serviços que você oferece, juntamente com uma estrutura de preços estimada ou, melhor ainda, dando aos visitantes a oportunidade de preencher um formulário para solicitar uma cotação personalizada.

· Criação de material promocional
Você pode se oferecer para integrar um programa de afiliados, fornecer criativos afiliados e assim por diante.

· Marketing de email
Um serviço que toda empresa precisa, mas poucos realmente têm é o email marketing. A maioria das empresas que constroem sites não oferece esse serviço a seus clientes; portanto, mesmo as empresas que já possuem sites geralmente não o utilizam.

É também uma ferramenta incrivelmente importante. Toda empresa depende de repetir negócios para sustentá-lo.

Se os clientes não voltarem, uma empresa não poderá sobreviver por muito tempo, especialmente em mercados menores. 

Usando o email marketing, uma empresa pode fazer com que os clientes voltem sempre. 

Eles podem enviar mensagens para ofertas especiais, cupons, anúncios, atualizações e eventos especiais. Isso mantém os clientes lembrados de que eles existem e também os traz de volta ao local para aproveitar as ofertas especiais.

Você pode simplesmente configurar o sistema de marketing por email para o cliente ou cobrar uma taxa mensal pelo gerenciamento do sistema de email por mês. Essa é outra fonte potencial de renda recorrente.

· Construção e / ou renovação de sites
Obviamente, o serviço mais comum será criar ou renovar um site. Muitas empresas não têm um site, e muitas delas possuem sites que foram criados por amadores e são difíceis de atualizar.

Eu recomendo usar o WordPress para criar o site para a maioria das empresas. É flexível, fácil de usar e facilita muito a atualização do cliente, se ele não quiser pagar uma taxa mensal para isso.

Hospedagem

Todo site deve ter hospedagem, e existem algumas maneiras pelas quais você pode ganhar dinheiro com seus clientes. O mais óbvio é simplesmente hospedar seu site e cobrar uma taxa mensal por ele.

Se você não é responsável pela hospedagem dos sites de seus clientes, pode se inscrever como afiliado de várias empresas de hospedagem na Web e enviar seus clientes a eles por meio de um link de afiliado. 

Empresas como a HostGator pagam até US $ 100 ou mais por cada cliente que você indicar, portanto isso pode ser bastante lucrativo se você receber muitos clientes.

· Serviço de SEO e Tráfego
Obviamente, os sites que você criar precisarão de tráfego, o que significa que você precisará fazer alguma otimização do mecanismo de pesquisa e outros trabalhos de tráfego.

Você precisará gerar backlinks para o site, listar a empresa em vários diretórios online, incluindo a pesquisa local do Google e muito mais.

Você pode cobrar pela configuração e otimização iniciais, bem como por quaisquer serviços mensais em andamento, como o backlink building. Essa pode ser uma ótima fonte adicional de renda a cada mês.

· Manutenção
Alguns sites exigem pouca manutenção e outros devem ser atualizados com vendas, promoções ou estoque regularmente.

Além disso, o SEO também pode exigir alguma manutenção contínua na forma de ajustar as páginas e obter backlinks. É preciso um pouco de trabalho para chegar ao topo e ficar lá.

São serviços pelos quais você pode cobrar uma taxa mensal. Você pode perguntar ao seu cliente que tipo de atualizações eles precisariam e, em seguida, avaliar o seu serviço de acordo.

Essa é uma etapa crítica do processo, mesmo que você pretenda anunciar seus serviços totalmente off-line, porque depois de atrair alguns novos clientes, eles podem verificar se você tem uma presença on-line e sabe exatamente o que você ' estou falando sobre.

Se você pretende oferecer serviços de design, considere criar um portfólio de amostra que mostre projetos que você concluiu para clientes anteriores, ou se você pretende oferecer campanhas de marketing on-line, deve descrever exatamente o que está incluído em cada pacote, bem como qualquer disponível estudos de caso que você tem à sua disposição, mostrando exatamente o que você pode fazer.

Se você planeja terceirizar a maior parte do trabalho, lembre-se dos custos associados à contratação de freelancers e verifique se você conseguirá gerar lucro com base em diferentes estruturas de preços. 

Depois de começar a trabalhar com algumas empresas off-line, você terá uma idéia melhor sobre qualquer resistência aos preços e poderá ajustar seu plano de preços de acordo.



No próximo capítulo, examinaremos as diferentes maneiras de entrar em contato com essas empresas e criar sua lista de clientes.
COMO COMEÇAR A CONSTRUIR A BASE DE NOSSOS CLIENTES
Quase qualquer empresa local pode se beneficiar de seus serviços. Mesmo uma pequena loja de conveniência local poderia atrair mais negócios com um site e uma lista de e-mails!

Nenhum cliente é pequeno demais para ter uma presença on-line; portanto, não se preocupe em tentar abordar “o tipo certo de negócio”. De fato, qualquer empresa é o tipo certo de negócio para este sistema!

AS MELHORES MANEIRAS DE LOCALIZAR OS SEUS CLIENTES POTENCIAIS
Existem várias maneiras de encontrar clientes em potencial. Vamos examinar algumas das melhores maneiras de encontrar empresas locais que possam ser receptivas aos seus serviços.

Cold Calling
Muitas pessoas preferem ligar para as empresas do que ir às ruas e ir de porta em porta. É menos eficaz do que entrar, mas é mais fácil, especialmente se você não tem um bom transporte.

Seminários e palestras
Uma maneira extremamente eficaz de encontrar clientes é falar em seminários e outros eventos locais onde você sabe que os empresários estarão. Se você não encontrar um evento para falar, configure um!

Se você organizar um seminário gratuito sobre como as empresas podem usar a Internet para obter mais negócios, certamente encontrará algumas pessoas que desejarão seus serviços depois de ouvir seu discurso de "especialista".

Panfletos
Os folhetos podem ser muito eficazes se você os escrever bem. Não concentre seu material de marketing na criação de sites, mas em trazer à empresa mais negócios.
Marketing de mala direta
Se você já recebeu um anúncio no fórum de uma carta de vendas ou cartão postal pelo correio (e quem não recebeu?), Viu o marketing de mala direta em ação. Uma boa campanha de mala direta pode ser muito eficaz.

Walk-Ins
Uma das melhores maneiras de encontrar negócios é entrar e pedir para falar com o gerente. 

Conversar cara a cara é uma ótima maneira de estabelecer confiança.

Reuniões da Câmara de Comércio
Se sua área possui uma Câmara de Comércio local ou outra organização comercial, não deixe de participar do maior número possível de reuniões. 

A rede com outros proprietários de empresas é uma maneira fantástica de adquirir negócios, bem como referências.

Cartões de negócios
Algumas pessoas conseguem uma grande quantidade de negócios simplesmente dando um cartão de visita a todos os proprietários de empresas com quem entram em contato. 

Vai cortar o cabelo? Dê um cartão ao proprietário do salão. Consertou seu carro? Não se esqueça de entregar seu cartão ao proprietário da loja!

Paginas amarelas
Comece navegando pelas páginas amarelas do diretório local, procurando empresas iniciantes ou lojas especializadas em itens para mamãe e bebê que possam usar sua ajuda. Você também pode usar os mecanismos de pesquisa on-line para determinar as empresas recém-registradas na sua região.

Olhe Online!
Independentemente de o seu cliente já ter um site existente, ele pode precisar de uma revisão ou revisão. 

Use os principais mecanismos de busca para encontrar empresas locais e à distância que precisam de algum trabalho. 

Você também pode navegar pelos diretórios e mercados de negócios on-line, incluindo www.clickbank.com e www.cj.com para encontrar negócios on-line que podem ser aprimorados por meio de web design, funil de vendas, cópia de vendas, criação de listas, campanhas de tráfego e muito mais! 

Publicidade em jornais
Não se esqueça do poder do seu jornal local. Um anúncio na seção "Serviços comerciais" é barato, mas pode não ser tão eficaz quanto um anúncio maior. Mas qualquer um dos tipos de adição deve gerar negócios suficientes para justificar o custo se o seu anúncio for bem escrito.
SOLIDIFICANDO AS VENDAS
Depois de encontrar um cliente em potencial e ele parecer interessado, é hora de fechar a venda. Isso é uma das partes mais difíceis para a maioria das pessoas, porque a maioria tem medo de rejeição. Quando você está preocupado em ser rejeitado, reluta em pedir a venda.

É muito importante lembrar o ABC das vendas. Sempre está fechando. Tudo o que você diz e faz deve levar ao fechamento do negócio. Caso contrário, seu tempo será desperdiçado.

Não tenha medo de pedir a venda. Depois de defender seu argumento e mostrar a liderança que você sabe do que está falando, é hora de encerrar.

Considere as seguintes frases ao discutir projetos com clientes em potencial:
· "Então, quando devo começar?
· "Como você gostaria de pagar pelo serviço? ”
· "Eu poderia começar hoje se você estiver pronto.
· "Por que não começamos isso imediatamente?
Se você não disser coisas assim, a maioria das pessoas não será voluntária. 

Às vezes, as pessoas ficam tão empolgadas que oferecem voluntariamente a venda, mas geralmente as evitam. Você deve perguntar!

EQUIPE DE EXTRAÇÃO
Como você provavelmente desejará terceirizar a maioria do trabalho envolvido em cada projeto, é importante familiarizar-se com as comunidades freelancers on-line e criar um perfil que receba novos freelancers em seu plano de negócios.

Para começar, existem dezenas de comunidades freelancers online, mas eu pessoalmente recomendo configurar uma conta nos seguintes sites:
http://www.elance.com 
http://www.Guru.com 
http://www.Scriptlance.com (especialmente se você estiver oferecendo algum serviço de programação personalizado)

Para provedores de conteúdo, você também pode incluir:
· http://www.WarriorForum.com (veja "Guerreiros contratados")
· http://www.Workaholics4Hire.com 

Seu trabalho como intermediário entre uma empresa e os profissionais que podem ter sua visão e torná-la realidade envolve que você possa gerenciar efetivamente cada projeto com cuidado e garantir que os prazos do projeto sejam cumpridos e que seu cliente receba atualizações consistentes e relatórios de progresso .

Você nunca deseja deixar um cliente no escuro, especialmente se ele nunca contratou um provedor de serviços como você antes. 

Você deseja estar sempre disponível para eles, caso tenham alguma dúvida ou precisem de um pouco mais de ajuda para entender o processo. 

Quanto mais fácil você tornar todo o processo para eles, mais fácil será o trabalho contínuo de cada empresa. Ao montar sua equipe freelancer, você realmente deseja economizar dinheiro contratando pessoas apenas quando precisar delas.

Existem muitos empreendedores zelosos demais que viram o potencial de ficarem off-line e desenvolveram rapidamente uma grande equipe freelancer pensando que precisariam garantir o maior número possível de desenvolvedores "de plantão".

Isso não apenas se tornará muito perturbador e demorado, mantendo a comunicação com uma grande equipe de freelancers, mas também aumentará seus custos significativamente. 

Contrate apenas freelancers, conforme necessário, com base em cada projeto adquirido. 

Você começará a criar relacionamentos com os freelancers contratados ao longo do tempo e é provável que consiga entrar em contato diretamente com as pessoas sempre que precisar de ajuda rápida sem precisar publicar projetos nas comunidades freelancers públicas.

O processo de transação funcionaria assim:

· Você recebe o pagamento do seu cliente - você ENTÃO assegura o freelancer. 

· Ofereça ao freelancer um pagamento de depósito adiantado, com o restante pagável somente após a conclusão do trabalho (a menos que você conheça o freelancer pessoalmente ou ele tenha uma sólida reputação e histórico no campo).

Ofereça serviços individualmente, assim como parte de um pacote coletivo de negócios, mostrando os benefícios e as economias se um cliente escolher um pacote completo de recursos em vez de serviços individuais.

Você sempre deseja destacar as economias que uma empresa deve contratar para uma variedade de serviços, e não por projeto. 

Você descobrirá que é muito mais provável que os clientes o reservem para vários projetos se eles acreditarem que isso lhes poupará dinheiro a longo prazo, por isso é seu trabalho sempre enfatizar as economias e os benefícios.

Você pode fazer isso oferecendo aos novos clientes cupons ou certificados de desconto que eles podem usar para fazer pedidos de serviços diferentes ou para usar no futuro após a conclusão do projeto original. 

E lembre-se, não há serviço que você não possa oferecer aos clientes. 

Se você acha que eles se beneficiariam de um serviço específico ou começarem a solicitar serviços adicionais que não fazem parte do seu plano de negócios original, basta fazer o pedido - contratar um freelancer profissional - e usar suas conexões on-line para aumentar sua própria renda enquanto ser capaz de atender a qualquer solicitação.

OS CONTRATOS
Geralmente, não recomendo pedir a um cliente que assine um contrato para um trabalho menor, mas se você estiver pensando em ganhar dinheiro significativo, considere isso. 

Você pode pedir a um advogado para elaborar um acordo geral que você possa usar repetidamente preenchendo os espaços em branco. 

Se você não está sendo pago antecipadamente, é vital conseguir um contrato. Se a empresa decidir renegar sua oferta e você não tiver um contrato por escrito, será difícil (se não impossível) obter seu dinheiro.

Quando se trata de criar sua lista de clientes e aumentar seus negócios on-line entrando em contato com empresas off-line, é necessário adaptar uma mentalidade muito diferente da que você conhece nos negócios on-line.

"Você não está VENDENDO nada!

Em vez disso, seu trabalho é ajudar os donos de empresas a entenderem como os negócios deles melhorarão por meio de seus serviços. Tudo o que você fará é conversar com clientes em potencial, obter feedback sobre o que é importante para eles e explicar-lhes exatamente como uma empresa on-line presença beneficiará seus negócios em geral. 



Você deseja avaliar minuciosamente os negócios existentes, determinar o que eles já estão fazendo para comercializar seus negócios off-line e simplesmente mostrar a eles quanto mais exposição eles ganharão, colocando seus negócios on-line. Quando você muda sua mentalidade para discutir apenas, respondendo e ajudando as pessoas a melhorar seus negócios, você achará muito mais fácil recrutar clientes.



O MELHOR PREÇO DE SERVIÇOS 
Uma coisa com a qual muitas pessoas lutam é como precificar seus serviços. Não existe uma abordagem única, pois seu preço dependerá de muitos fatores diferentes.

Por exemplo, os preços seriam afetados por:

· O estado atual da economia

· Sua localização e quanta concorrência existe.

· Quanto você realmente precisa fazer para cobrir as despesas.

· O tipo de serviço oferecido e o tempo alocado para cada projeto.

Talvez o fator mais importante tenha a ver com você pessoalmente. Por fim, você precisa fazer o suficiente para fazer valer o tempo necessário para executar este serviço.

Determine qual seria o preço mais baixo absoluto que você estaria disposto a aceitar. Tente precificar seus serviços com o dobro dessa taxa.

Dessa forma, se você tiver que baixar o preço para obter o cliente, terá muita margem de negociação antes de atingir seu "preço mais baixo".

Você também terá que levar em consideração sua localização. Se houver muitas empresas de web design em sua área, muitos sites já podem ter um site.

Se sua concorrência é interessada em marketing na internet, eles também podem oferecer alguns dos mesmos serviços. Você pode ter que pagar preços competitivos para obter negócios.

A economia também é um fator importante. Por mais que seja péssimo, talvez você precise precificar seus serviços muito mais baixos do que normalmente faria se a economia fosse especialmente ruim.

Quando a economia está sofrendo, as empresas não estão ganhando tanto dinheiro, portanto não poderão pagar tanto quanto pagariam normalmente; no entanto, adquirindo seus negócios logo no início, quando a economia acelerar, você poderá começar a aumente seus preços de acordo.

PONTOS DE PARTIDA
Algumas pessoas querem um bom ponto de partida para os preços, então vou dar alguns números que você pode usar. 

Lembre-se de que os preços variam muito com base em muitos fatores, incluindo solicitações especiais do cliente, do setor do cliente e de que tipo de site o cliente precisa. 

Obviamente, uma loja de comércio eletrônico totalmente funcional custaria muito mais do que um site simples de cinco páginas, portanto, lembre-se disso. Estas são apenas diretrizes aproximadas para você começar!

· Site de 5 páginas: US $ 250 - US $ 500

· Configuração de marketing por email: US $ 150 a US $ 300

· Hospedagem: $ 5- $ 25 por mês

· SEO inicial para um site de 5 páginas: $ 150 - $ 300

· SEO e backlinking mensais: US $ 25 a US $ 100 por mês

· Marketing mensal por e-mail: US $ 25 a US $ 200 

· Manutenção mensal do site: $ 50- $ 150
Lembre-se, estas são apenas diretrizes aproximadas! 

Por exemplo, o marketing mensal de e-mail pode custar entre US $ 25 para um e-mail curto por mês e várias centenas de dólares, caso se espere que você envie várias mensagens por semana ou se for necessário criar mensagens longas e muito detalhadas.

Por fim, seus preços dependerão muito do que você sente que precisa fazer para cada serviço e do que exatamente o cliente espera. Considere todas as opções ao criar sua estrutura de preços.

Um cliente que paga mensalmente a você uma taxa recorrente para hospedar seu site, e uma taxa adicional para atualizá-lo é muito mais valioso do que um projeto único; portanto, você deve ajustar seus preços para oferecer um desconto viável em para mantê-los a longo prazo.

TAXA PLANA vs HOURLY
Depende de você cobrar uma taxa fixa ou uma taxa horária, mas recomendo cobrar uma taxa fixa pelos serviços. 

Você pode ter dificuldade em convencer as empresas a pagar uma taxa por hora e não quer incomodar o cliente, demorando mais do que o previsto e cobrando mais do que sua cotação inicial.

Ao cobrar uma taxa fixa, é necessário elaborar um plano de ação detalhado, incluindo tudo o que seu cliente espera. 

Dessa forma, você estará protegido se, posteriormente, o cliente desejar algo que não foi acordado, e será coberto se você esquecer acidentalmente algo que foi acordado.

Se o cliente desejar alterações após a entrega do prometido, convém cobrar uma taxa adicional por isso. 

Não seja pego em revisões intermináveis. Eles monopolizam seu tempo e o deixam para trás com outros projetos, além de reduzir os lucros reais.

Não se esqueça de cobrar mensalidades pelo trabalho contínuo. Serviços como hospedagem e atualizações regulares de manutenção de sites podem ser ótimas fontes de receita recorrente, portanto, inclua-os nas ofertas de serviços.

Você também pode cobrar do seu cliente vários meses de antecedência com uma taxa de desconto. Dessa forma, o cliente não precisa se preocupar com esse pagamento por um tempo, é capaz de ver as economias de longo prazo e você não precisa se preocupar com o não pagamento.

Você sempre deve oferecer algum tipo de desconto se for cobrar antecipadamente. 

Por exemplo, se você cobrar US $ 50 por mês por um serviço, poderá cobrar apenas US $ 45 ou até US $ 40 por mês se pagar com 6 ou 12 meses de antecedência.
BOMBAS NA ESTRADA
Você quase certamente encontrará clientes difíceis de tempos em tempos. Infelizmente, eles fazem parte dos negócios.

A maioria dos clientes terá prazer em trabalhar, mas todos encontramos alguns que estão simplesmente confusos ou sobrecarregados com todo o processo, estão preocupados com o progresso ou simplesmente precisam de um pouco mais de orientação para entender completamente o que você está oferecendo , e como você os está ajudando. Lembre-se também de que nem todos verão o trabalho que aconteceu nos bastidores. 



Se eles não tiverem experiência no desenvolvimento de negócios on-line, é provável que você queira dedicar um tempo para explicar o processo, o que você e sua equipe estão fazendo e por que isso é uma parte importante no crescimento de sua exposição on-line. 

Na maioria das vezes, você deve tentar trabalhar com os clientes para garantir que eles sejam felizes a cada passo do caminho e fazer sua parte para entender, colocando-se na posição deles.


Lembre-se, essas pessoas confiam em você, concordaram em permitir que você gerencie uma parte importante dos negócios delas; presença on-line e você precisa ser sincero ao se comunicar com eles a cada passo do caminho.

Clientes muito felizes potencialmente encaminharão outros clientes para você no futuro. Isso pode significar muitos negócios.

PROCESSO DE PAGAMENTO
Com todos os clientes contratados, você deseja criar um contrato que explique claramente suas obrigações, bem como quaisquer obrigações monetárias associadas ao negócio.

Alguns clientes podem pagar antecipadamente, o que é sempre o melhor, e no mínimo você deve exigir um depósito do custo total do serviço. A maioria das empresas, no entanto, espera poder pagar depois que você terminar o trabalho. De fato, muitas empresas estão acostumadas a pagar com base na Net-30, o que significa que recebem uma fatura pela maioria dos bens e serviços que compram e que podem pagar até 30 dias depois.



Isso é difícil quando você é uma pequena empresa. Esperar 30 dias para ser pago pode causar sérios problemas financeiros quando você está começando, especialmente quando você precisa pagar os freelancers que você contratou para concluir o trabalho. Para evitar isso, você pode oferecer um grande desconto para clientes que pagam antecipadamente.



Lembra quando eu disse que você deveria cobrar o dobro do preço mais baixo que realmente deseja aceitar? Isso é importante porque, quando você está negociando com um cliente que hesita em pagar antecipadamente, pode usar essa margem para oferecer um grande desconto se o pagamento for feito antecipadamente. Mais uma vez, sempre destaque as economias e os benefícios para o seu cliente a cada passo do caminho.

Ofereça um desconto de 10%, 25% e até 50% se o seu cliente pagar antecipadamente. 

Se você é um novo provedor de serviços, pode achar difícil convencer as empresas a pagar a conta inteira sem obter resultados; no entanto, ao criar sua carteira de clientes, você poderá exigir um depósito inicial maior ou o valor total.

Você poderia aceitar um pagamento adiantado de 50%, que seria o preço mais baixo possível e, se você nunca pagasse o saldo, isso não importaria tanto. 

Por fim, você receberia pelo menos o valor mínimo que cobriria seus custos de freelancer e seu tempo. Embora você deva sempre deixar espaço para negociação, com sua estrutura de preços, você nunca quer se afastar sentindo-se como se estivesse se prejudicando.

Observações: Se puder, contrate um advogado que possa criar um contrato básico para você, que possa ser reutilizado e usado com cada cliente. 

Com um contrato que identifique as responsabilidades ou obrigações de ambas as partes, você estará em posição de buscar uma compensação no caso de seu cliente não concluir o pagamento.

CONCLUSÃO

Construir um relacionamento com cada cliente é extremamente importante e, quanto mais você trabalha para se comunicar com cada cliente regularmente, envolvendo-os em todo o processo, tanto quanto possível, e mostrando-lhes exatamente como você é capaz de melhorar seus negócios, será capaz de se posicionar para que você nunca precise procurar novamente o trabalho do projeto - eles entrarão em contato com você! Interesse-se genuinamente pelos negócios com os quais trabalha. Afinal, você deve sinceramente ajudá-los a maximizar seu alcance e seus resultados, porque quanto maior progresso e aprimoramento eles virem do seu trabalho, maior a probabilidade de eles chegarem a você várias vezes.



Lembre-se também de que as referências compõem uma parte muito grande da sua base de clientes e sempre começa com um único cliente.

Permaneça focado no seu plano de negócios e nunca desista! 

Embora possa demorar um pouco para você criar uma lista de clientes, se você permanecer persistente e se esforçar ao máximo para oferecer a cada empresa uma proposta de serviço personalizada que mostre as várias maneiras pelas quais você pode ajudá-los a melhorar seus negócios, você terá sucesso.

Lembre-se, é sobre você AJUDÁ-LOS - não VENDO para eles.

Ofereça seus serviços àqueles que realmente precisam, trabalhe duro, seja feroz e nunca deixe de acreditar em si mesmo. As possibilidades são infinitas! Para seu sucesso on-line e off-line,




SEU NOME,
www.YourWebsiteName.com
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