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BY VINE UMA PUBLICAGAO ESPECIAL

APRESENTACAO

Mais contexto.
Melhores conversas.
Mais oportunidades.

Vocé provavelmente nao precisa trabalhar mais horas. Precisa aproveitar melhor as
conversas, os contatos, as oportunidades e as informagoes que ja passam pelas suas

maos todos os dias.

E ai que a Inteligéncia Artificial comeca a fazer diferenca. Nio porque vai vender por

vocé. Nao porque substitui relacionamento, confianga, conhecimento ou experiéncia.

Mas porque pode ajuda-lo a pensar melhor, escrever mais rapido, preparar
abordagens, encontrar angulos, organizar informagoes, acompanhar oportunidades e

evitar que bons negocios se percam por falta de execugao.

100 PROMPTS - 10 CAPITULOS - UM PROXIMO PASSO

Uma publicagao especial do Projeto Renda Extra.
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BY VINE ANTES DE COMECAR

PARA QUEM E ESTE LIVRO

Para quem trabalha
COM Pessoas.

Vendedores. Consultores. Corretores. Empreendedores.

Profissionais autonomos. Executivos comerciais.

Quem trabalha por indicagao. Quem precisa prospectar. Quem constroi carteira.
Quem sabe que boa parte da sua renda depende da capacidade de criar e desenvolver

relagoes.

Nao sao frases magicas.
Sao pontos de partida.

Aqui vocé encontrara 100 prompts praticos para usar no ChatGPT. Quanto melhor

for o contexto que vocé fornecer, melhor sera o resultado.

COPIE. ADAPTE. USE. MELHORE.
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BY VINE
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Encontre seu proximo passo.
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BY VINE COMO USAR

METODO DE USO

Copie. Adapte. Use. Melhore.

O 1 Dé contexto

Sempre que encontrar algo entre [colchetes], substitua pela sua realidade:
[produto ou servigo], [publico], [cliente], [objetivo], [mercado] ou [objegao].

02 Traga material real

Vocé pode acrescentar mensagens, textos e resumos de reunioes. Remova

informagoes pessoais, confidenciais ou sensiveis antes de colar o material.

08 Revise o resultado

Confira fatos, nomes, condi¢oes e promessas. Quando faltar informagao, peca que

a A sinalize a lacuna. Ajuste a mensagem a sua voz antes de usar.

OZL Continue a conversa

Use a primeira resposta como ponto de partida. Acrescente contexto, peca

alternativas e melhore o que ainda estiver genérico.

IA nao substitui julgamento.

Use-a para pensar e executar. A responsabilidade continua com vocé.
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BY VINE PROMPT ZERO

ANTES DOS 100 PROMPTS

Meu contexto comercial

Crie uma pequena ficha sobre vocé. Copie este prompt e mantenha o contexto na conversa

em que vai trabalhar.

Quero que vocé funcione como meu assistente comercial.

Meu trabalho é: [explique].

Eu vendo/oferego: [produto ou servico].

Meu publico principal é: [perfil].

Meu processo comercial normalmente funciona assim: [explique].

Meus principais diferenciais sao: [liste].

As principais objecoes que recebo sao: [liste].

Meu estilo de comunicagao é: [direto, consultivo, proximo, técnico etc.].

Quero evitar: linguagem de vendedor agressivo, clichés, exageros e promessas sem

fundamento.

Sempre que eu pedir uma mensagem, abordagem ou estratégia comercial nesta

conversa, considere este contexto.
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BY VINE CAPITULO 01

PROMPTS 01-10

Estratégia comercial

Escolha onde concentrar energia.

Encontre os clientes, os mercados e os argumentos que fazem sentido para o seu
negocio.

PROJETO RENDA EXTRA
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BY VINE ESTRATEGIA COMERCIAL

Ol Descobrir onde vocé deveria concentrar energia

Analise meu negdcio e diga quais perfis de clientes provavelmente merecem maior
prioridade.

Produto/servico: [descreva].
Ticket médio: [valor].

Publico atual: [descreva].

Ciclo médio de venda: [tempo].

Organize os perfis por potencial, facilidade de acesso, urgéncia, capacidade financeira e
chance de indicacao.

OQ Definir seu cliente ideal

Quero construir um perfil de cliente ideal para [produto/servigo].
Crie um ICP considerando:

tipo de cliente; momento de vida ou negocio; problema principal; capacidade de
compra; possiveis objegoes; sinais de intengao; onde posso encontra-lo; argumentos
que provavelmente fariam sentido para ele.

Evite generalizacoes.
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BY VINE ESTRATEGIA COMERCIAL

()3 Identificar sinais de oportunidade

Liste 20 situagoes que podem indicar que uma pessoa esta entrando em um momento
favoravel para conversar sobre [produto/servico].

Separe os sinais em:

profissional; financeiro; familiar; mudanga de vida; comportamento; negocios.

()4 Descobrir nichos que vocé ainda nao explora

Considerando que vendo [produto], quais nichos adjacentes podem ter necessidade
semelhante ao meu publico atual?

Nao quero sugestoes oObvias.
Apresente |0 nichos e explique:

por que podem precisar; qual seria o gatilho de entrada; como eu poderia iniciar uma
conversa.
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BY VINE ESTRATEGIA COMERCIAL

()5 Escolher onde prospectar primeiro

Tenho estes possiveis mercados:
[liste].
Crie uma matriz comparando:

tamanho potencial; acessibilidade; concorréncia; velocidade de fechamento; capacidade
financeira; potencial de relacionamento; potencial de indicagao.

Depois recomende onde eu deveria concentrar os proximos 30 dias.

06 Encontrar seu verdadeiro diferencial

Estes sao os argumentos que normalmente uso para vender:
[cole].

Analise quais sao diferenciais reais e quais sao apenas frases que qualquer concorrente
poderia dizer.

Depois proponha uma versao mais especifica da minha proposta de valor.
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BY VINE ESTRATEGIA COMERCIAL

()7 Criar uma proposta de valor em uma frase

Ajude-me a explicar o que fago em uma unica frase, sem parecer discurso comercial.
Eu trabalho com: [area].

Ajudo: [publico].

A resolver: [problema].

Através de: [solucao].

Crie 10 alternativas naturais e faceis de dizer numa conversa.

()8 Descobrir por que clientes compram

Pense como um estrategista comercial.
Meu produto é [produto].
Meu cliente costuma dizer que compra por [motivos conhecidos].

Liste também as possiveis motiva¢coes nao declaradas: seguranga, status, praticidade,
medo, crescimento, controle, tranquilidade, conveniéncia ou outras.

Diferencie razoes funcionais e emocionais.
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BY VINE ESTRATEGIA COMERCIAL

09 cConstruir um mapa de oportunidades

Quero montar um mapa comercial dos préximos 90 dias.
Meu objetivo é [objetivo].

Tenho acesso a [rede, canais e recursos].

Crie cinco fontes de oportunidade:

rede atual; indicagSes; leads antigos; prospec¢ao; conteudo.

Para cada uma, defina agdes semanais concretas.

10 Diagnosticar por que vocé nao esta vendendo mais

Funcione como um diretor comercial.
Meu processo atual é:

[descreva].

Resultados atuais:

[descreva].

Identifique possiveis gargalos em:

geragao de leads; abordagem; qualificagao; reunioes; proposta; follow-up; fechamento;
indicacao.

Diga onde vocé investigaria primeiro e por qué.

PROJETO RENDA EXTRA 12



BY VINE CAPITULO 02

PROMPTS 11-20

Prospeccao

Uma boa conversa comeca antes do contato.

Mapeie a rede, encontre sinais de oportunidade e prepare uma abordagem
relevante.

PROJETO RENDA EXTRA 13



BY VINE PROSPECCAO

1 1 Criar sua lista inicial de 30 contatos

Quero mapear minha rede sem comecar tentando vender.
Ajude-me a criar uma lista de 30 pessoas divididas entre:

pessoas que empreendem,; profissionais com boa rede; pessoas que confiam na minha
opinido; possiveis parceiros; antigos clientes; pessoas que vivem um momento
relacionado ao meu mercado.

Crie perguntas para me ajudar a lembrar desses nomes.

12 Transformar Linkedln em fonte de prospects

Quero encontrar potenciais clientes de [produto] no Linkedin.
Meu cliente ideal é [perfil].

Crie uma estratégia de pesquisa usando cargo, setor, localizagao, empresa,
palavras-chave e eventos profissionais.

Depois explique como abordar sem comecar oferecendo meu produto.
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BY VINE PROSPECCAO

13 Prospectar seém parecer spam

Crie 10 formas de iniciar conversa com alguém que nao me conhece.
Contexto:

Eu trabalho com [area].

A pessoa é [perfil].

Nao quero apresentar produto imediatamente.

Quero abrir uma conversa legitima baseada em contexto, interesse ou possivel
problema.

14 Encontrar oportunidades dentro da propria agenda

Vou colar uma lista de contatos ou perfis da minha rede.

Para cada um, classifique como:

possivel cliente; possivel parceiro; fonte de indicagao; relacionamento estratégico; sem
prioridade agora.

Explique rapidamente o motivo.

[cole a lista]
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BY VINE PROSPECCAO

15 Prospectar empresas

Quero prospectar empresas de [segmento].
Meu servigo € [servico].

Quais sinais devo procurar para identificar empresas com maior chance de
necessidade?

Crie também um checklist rapido para avaliar cada empresa antes do contato.

16 Criar uma lista de gatilhos comerciais

Para alguém que vende [produto], liste 30 acontecimentos que podem gerar
oportunidade comercial.

Exemplos:
mudanga de emprego; expansao de empresa; casamento; mudanga de pais.

Quero gatilhos especificos para meu mercado.
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BY VINE PROSPECCAO

17 Descobrir parceiros de indicacao

Meu produto é [produto].

Liste profissionais que normalmente atendem o mesmo publico, mas nao competem
diretamente comigo.

Para cada tipo de parceiro, explique:

o que ele ganha com a relagio; que clientes poderiamos compartilhar; como fazer o
primeiro contato.

18 Preparar prospeccio antes de um evento

Vou participar deste evento:
[descreva].

Meu objetivo comercial é [objetivo].
Crie um plano contendo:

quem procurar; COmo me apresentar; perguntas para iniciar conversas; como registrar
contatos; como fazer follow-up no dia seguinte.
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BY VINE PROSPECCAO

19 criar perguntas para descobrir oportunidades

Crie |5 perguntas naturais que eu possa fazer numa conversa para identificar se alguém
possui uma necessidade relacionada a [produto].

Nao quero perguntas de vendedor.

Quero perguntas que fariam sentido numa conversa genuina.

20 Transformar noticia em oportunidade comercial

Esta noticia ou mudanca de mercado aconteceu:
[cole].
Analise quais tipos de clientes podem ser afetados.

Depois sugira maneiras legitimas de iniciar uma conversa sobre isso sem explorar medo
ou pressao.
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BY VINE CAPITULO 03

03

PROMPTS 21-30

Primeira abordagem

Abra espacgo para uma resposta.

Use o contexto da relagao para escrever mensagens naturais, especificas e faceis de
responder.
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BY VINE PRIMEIRA ABORDAGEM

21 Mensagem de WhatsApp para conhecido

Escreva uma mensagem curta para alguém que ja me conhece.

Quero retomar contato porque acredito que [produto/servigo] pode ser relevante

para ele.
Naio quero parecer que sé estou aparecendo para vender.

Tom: natural, pessoal e direto.

29 WhatsApp para indicacao

[Nome] me indicou falar com [pessoa].
Escreva uma mensagem de WhatsApp usando essa indicagio como contexto.
Nao faga apresentacao longa.

Meu objetivo é conseguir uma conversa de 10 a |15 minutos.

PROJETO RENDA EXTRA
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BY VINE PRIMEIRA ABORDAGEM

23 LinkedIn depois de aceitar conexao

Uma pessoa do perfil [perfil] acabou de aceitar minha conexao no LinkedIn.

Crie cinco mensagens de inicio de conversa que nao tenham pitch e nao parecam
automaticas.

24 Abordagem por Instagram

Quero iniciar uma conversa pelo Instagram com uma pessoa que acompanha meu
conteudo.

Ela interagiu com [post/story].

Crie uma abordagem natural que use essa interagao como ponto de partida.
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BY VINE PRIMEIRA ABORDAGEM

25 Retomar um contato antigo

Nao falo com esta pessoa ha [tempo].
Nossa relagao era [contexto].
Quero retomar contato e eventualmente conversar sobre [tema].

Crie uma mensagem em que o reencontro venha antes da inten¢cao comercial.

26 Abordar sem mencionar produto

Quero conversar com [perfil] sobre um problema que meu servigo resolve.
Crie cinco abordagens baseadas no problema e nao no produto.
Produto: [produto].

Problema: [problema].

PROJETO RENDA EXTRA
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BY VINE PRIMEIRA ABORDAGEM

97  Criar um audio curto de WhatsApp

Transforme esta abordagem em um roteiro de audio de WhatsApp de no maximo 30
segundos.

Precisa parecer fala espontanea.

[cole a mensagem]

28 Convite para café ou reuniao
Escreva cinco maneiras de convidar alguém para um café ou conversa curta sem criar a

sensacao de reuniao comercial formal.

Contexto: [explique].
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BY VINE PRIMEIRA ABORDAGEM

29 Abordagem baseada numa mudanca profissional

Esta pessoa acabou de [mudar de emprego / abrir empresa / mudar de pais / assumir
cargo].

Quero iniciar uma conversa porque isso pode estar relacionado ao meu mercado.

Crie uma mensagem elegante e sem oportunismo.

30 Melhorar uma abordagem ruim

Esta € a mensagem que eu pretendia enviar:
[cole].
Analise por que alguém poderia ignora-la.

Depois reescreva deixando mais humana, especifica, curta e facil de responder.
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BY VINE CAPITULO 04

04

PROMPTS 31-40

Diagnostico e qualiticacao

Entenda antes de apresentar.

Descubra prioridades, momento e processo de decisao antes de sugerir um
proximo passo.
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BY VINE DIAGNOSTICO E QUALIFICAGAO

3. Preparar uma primeira reuniao

Vou conversar com um potencial cliente de [produto].
Sei isto sobre ele:

[informagoes].

Crie:

cinco coisas que preciso entender; dez perguntas; possiveis sinais de oportunidade;
possiveis riscos; préximo passo ideal.

32 Fazer melhores perguntas

Minhas perguntas comerciais atuais sao:
[cole].

Transforme perguntas superficiais em perguntas que ajudem a entender contexto,
prioridade, impacto, prazo e processo de decisao.
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BY VINE DIAGNOSTICO E QUALIFICAGAO

33 Descobrir urgéncia sem pressionar

Crie dez perguntas para entender se um problema realmente é prioridade para o
cliente sem perguntar diretamente “qual é sua urgéncia?”.

34 Descobrir quem decide

Crie perguntas naturais para descobrir quem participa da decisao de compra sem
parecer interrogatério comercial.
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BY VINE DIAGNOSTICO E QUALIFICAGAO

85 Entender orcamento

Quero descobrir capacidade financeira ou orgamento sem comegar perguntando
““quanto vocé quer gastar?”.

Crie sete formas mais consultivas de abordar esse tema.

36 Separar curiosidade de intencao

Quais perguntas posso fazer para diferenciar alguém apenas curioso de alguém
realmente avaliando uma decisao sobre [produto]?

Organize em sinais de baixa, média e alta intengao.
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BY VINE DIAGNOSTICO E QUALIFICAGAO

87 Identificar a verdadeira objecao

O cliente disse:
“[objegao]”
Liste possiveis razoes por tras dessa resposta.

Depois crie perguntas para descobrir qual delas realmente esta presente antes de
tentar responder a objecao.

38 Resumir uma conversa comercial

Vou colar minhas anota¢oes de uma reuniao.

Organize em:

contexto; objetivos; problemas; prioridades; objegoes; pessoas envolvidas; proximos
passos; pontos que ainda preciso descobrir.

[cole]
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BY VINE DIAGNOSTICO E QUALIFICAGAO

89 Saber quando nao insistir

Analise esta oportunidade.

[contexto]

Diga quais sinais indicam que devo continuar, nutrir para depois ou parar de investir
tempo agora.

Explique sua logica.

4() Preparar o préximo passo

Com base nesta conversa:
[resumo]
Qual deveria ser o proximo passo comercial mais simples e logico?

Nao quero empurrar fechamento antes da hora.
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BY VINE CAPITULO 05

PROMPTS 41-50

Follow-up

Dé um motivo para a conversa continuar.

Retome oportunidades com utilidade, respeitando o tempo e o interesse de cada
pessoa.
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BY VINE FOLLOW-UP

41 Cliente visualizou e nao respondeu

O cliente recebeu esta mensagem ha [tempo]:
[mensagem].
Visualizou e nao respondeu.

Crie cinco follow-ups curtos que nao usem “s6 passando para saber”.

42 Cliente disse ‘“‘vou pensar”

Um cliente disse que vai pensar.
Crie uma resposta imediata e trés follow-ups futuros.

Quero descobrir o que ele precisa avaliar sem pressiona-lo.
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BY VINE FOLLOW-UP

A3 Cliente desapareceu depois da proposta

Enviei esta proposta:

[resumo].

O cliente demonstrava interesse, mas desapareceu.
Crie uma sequéncia de trés mensagens:

retomada; entrega de valor; encerramento elegante.

44 Follow-up depois de reunidao

Transforme estas anotagoes em um WhatsApp de follow-up apés reuniao.

Deve conter:
agradecimento curto; principal ponto discutido; proximo passo; agao combinada.

[cole]
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BY VINE FOLLOW-UP

45 Follow-up baseado em novidade

Quero retomar contato com um prospect usando uma novidade relevante em vez de
simplesmente perguntar se ele decidiu.

Novidade: [informagao].
Contexto anterior: [contexto].

Crie a mensagem.

46 Follow-up sem parecer cobranca

Escreva sete maneiras diferentes de retomar uma conversa comercial sem usar:
“alguma novidade?”

“conseguiu ver?”

“teve tempo de analisar?”

“s6 passando para saber”.
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BY VINE FOLLOW-UP

47 Criar cadéncia de follow-up

Meu ciclo de venda normalmente dura [tempo].
Produto: [produto].

Crie uma cadéncia de follow-up com dias, objetivos de cada contato e tipo de
mensagem.

Evite contato excessivo.

A8 Follow-up depois de “agora nio”

O cliente disse que nao é o momento.

Crie uma resposta respeitosa e uma estratégia para voltar a conversar em [30/60/90]
dias com contexto e utilidade.
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BY VINE FOLLOW-UP

49 Recuperar oportunidades esquecidas

Tenho clientes que conversaram comigo nos Ultimos [periodo], mas nao fecharam.

Crie cinco motivos legitimos para retomar essas conversas sem parecer desesperado
para vender.

50 Encerrar uma oportunidade

Escreva uma mensagem elegante para encerrar temporariamente uma oportunidade
depois de varias tentativas sem resposta.

Quero deixar a porta aberta e preservar o relacionamento.

PROJETO RENDA EXTRA 36



BY VINE CAPITULO 06

06

PROMPTS 51-60

Objecoes

Escute o que ainda precisa ser esclarecido.

Investigue a razao por tras da objegao e ajude o cliente a avaliar a decisao.
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BY VINE OBJECOES

51 ‘“Esta caro”

O cliente disse que [produto] esta caro.
Nao quero rebater imediatamente.

Crie perguntas para descobrir se a questao € prego, comparagao, valor percebido,
momento financeiro ou prioridade.

52 ‘“Vou falar com meu marido/minha esposa”

Crie uma resposta respeitosa para quando alguém diz que precisa conversar com o
parceiro antes de decidir.

Depois sugira como posso ajudar essa conversa sem pressionar.
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BY VINE OBJECOES

53 “Preciso pensar”’

Dé-me cinco respostas possiveis para “preciso pensar’.

O objetivo € entender o que ainda precisa ser esclarecido.

b4 “N3o tenho dinheiro agora”

Crie uma resposta consultiva para a objegao “nao tenho dinheiro agora”.
Nao sugira endividamento nem pressione o cliente.

Ajude-me a descobrir se devemos encerrar, adiar ou considerar outra alternativa
adequada.

PROJETO RENDA EXTRA
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BY VINE OBJECOES

55 “Ja trabalho com outra pessoa”

Um prospect disse que ja possui um profissional ou fornecedor.

Crie respostas que respeitem essa relagao e, a0 mesmo tempo, permitam construir
uma conexao futura.

56 ‘““Manda material”

Quando alguém responde “manda material”’, muitas vezes a conversa morre.

Crie uma resposta que aceite enviar, mas faga uma pergunta simples para entender o
que seria mais relevante mandar-.
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BY VINE OBJECOES

57 “Nao tenho interesse”’

Crie trés respostas para “nao tenho interesse”:

uma para encerrar; uma para entender rapidamente o motivo; uma para deixar espago
para conversa futura.

Sem insisténcia.

58 Comparag¢ao com concorrente

O cliente esta comparando minha solugao com [concorrente].
Estes sao os diferenciais conhecidos:
[liste].

Ajude-me a construir uma comparagao honesta sem atacar o concorrente.
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BY VINE OBJECOES

59 Medo ou desconfianca

O cliente demonstra receio porque [contexto].
Crie perguntas e explicagoes que ajudem a aumentar clareza.

Nao invente garantias e nao minimize riscos.

60 Criar biblioteca de objecoes

Meu produto é [produto].
Gere uma tabela com 20 objegGes provaveis.
Para cada uma, coloque:

possivel causa; pergunta para diagnosticar; informagao necessaria; erro que o vendedor

deve evitar.
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BY VINE CAPITULO 07

PROMPTS 61-70

Reunido, proposta e
negoclacao

Transforme entendimento em proximo passo.

Organize reunides, traduza necessidades em propostas e negocie com critérios
claros.
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BY VINE REUNIAO, PROPOSTA E NEGOCIAGAO

O1 Preparar reuniio importante

Tenho uma reuniao com [cliente].
Objetivo: [objetivo].

Contexto: [contexto].

Monte um briefing executivo com:

prioridades; perguntas; possiveis obje¢oes; pontos que nao posso esquecer; préximo
passo desejado.

62 Criar agenda de reuniao
Crie uma agenda simples de 30 minutos para uma reuniao comercial consultiva sobre
[tema].

Quero falar menos e entender mais.
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BY VINE REUNIAO, PROPOSTA E NEGOCIAGAO

O3 Transformar reuniio em proposta

Estas sao minhas anotagoes:

[cole].

Crie a estrutura de uma proposta contendo:

contexto; problema; objetivo; solugao; entregaveis; proximos passos.

Nao invente informagoes ausentes.

O4 Deixar proposta mais comercial

Analise esta proposta:
[cole].
Identifique trechos excessivamente técnicos, genéricos ou centrados em mim.

Reescreva destacando impacto para o cliente.
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BY VINE REUNIAO, PROPOSTA E NEGOCIAGAO

65 Defender preco sem desconto imediato

O cliente pediu desconto.
Crie respostas que me permitam entender a razao antes de reduzir prego.

Inclua alternativas como escopo, condigoes ou formato, quando fizer sentido.

6)6) Preparar negociacao

Vou negociar:
[contexto].
Ajude-me a definir:

resultado ideal; minimo aceitavel; itens negociaveis; itens nao negociaveis; possiveis

concessoes; contrapartidas que devo pedir.
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BY VINE REUNIAO, PROPOSTA E NEGOCIAGAO

67 Transformar caracteristicas em beneficios

Meu produto possui estas caracteristicas:
[liste].
Para cada uma, transforme em:

beneficio funcional; possivel impacto; pergunta que posso fazer ao cliente para saber se
aquilo importa para ele.

O8 Criar trés versdes da proposta

Crie trés formas de apresentar minha solugao:
essencial; recomendada; completa.

Produto: [produto].

Contexto do cliente: [contexto].

Nao invente pregos.
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BY VINE REUNIAO, PROPOSTA E NEGOCIAGAO

09 Revisar reunido antes de enviar proposta

Com base nas informagoes abaixo, diga o que ainda esta faltando entender antes de
criar uma proposta.

[cole informagoes].

Nao permita que eu tente fechar uma venda mal qualificada.

70 Pedir decisao sem pressao artificial

Crie cinco maneiras profissionais de perguntar sobre a decisao ou proximo passo sem
usar urgeéncia falsa, escassez inventada ou pressao.
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BY VINE CAPITULO 08

08

PROMPTS 71-80

Contetido que gera negocios

Publique algo que merega uma conversa.

Transforme perguntas, experiéncias e contexto em conteudo util para o seu
publico.
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BY VINE CONTEUDO QUE GERA NEGOCIOS

71 Transformar pergunta de cliente em conteudo

Um cliente me perguntou:
“[pergunta]”
Transforme isso em:

um post de LinkedIn; um roteiro de video de 45 segundos; trés Stories; uma mensagem
que eu poderia enviar para clientes.

79  Criar conteido que gera conversa
Meu publico é [publico].

Crie 20 ideias de contetdo que terminem naturalmente em uma conversa comercial
sem fazer pitch direto.
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BY VINE CONTEUDO QUE GERA NEGOCIOS

73 Mostrar conhecimento sem parecer professor

Quero explicar [tema].

Crie um post curto que demonstre conhecimento sem tom professoral, sem clichés e
sem tentar parecer mais inteligente que o leitor.

74 Criar Story com CTA

Crie uma sequéncia de trés Stories sobre [tema].
Story I: situagao.
Story 2: insight.

Story 3: pergunta ou CTA para iniciar conversa no direct.
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BY VINE CONTEUDO QUE GERA NEGOCIOS

75 Transformar experiéncia comercial em conteudo

Aconteceu esta situacao:

[conte].

Transforme em uma reflexao util para meu publico sem revelar informagoes
confidenciais do cliente.

76 Criar autoridade local

Trabalho com [atividade] em [cidade/regiao].

Crie |5 ideias de contelido que me posicionem como alguém conectado ao mercado
local e nao apenas como vendedor.
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BY VINE CONTEUDO QUE GERA NEGOCIOS

77  Criar contetdo para uma objecao

Meu publico costuma dizer:
“[objegao]”

Crie cinco ideias de conteudo que respondam a objegao indiretamente através de
educagao e contexto.

78 Criar roteiro curto

Crie um roteiro de video de 30 a 45 segundos.
Tema: [tema].

Comece com uma frase que gere identificagao.
Depois explique uma ideia.

Termine com uma pergunta.

Nao use cliché de marketing.
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BY VINE CONTEUDO QUE GERA NEGOCIOS

79 Criar calendario de conteudo comercial

Crie um calendario simples de duas semanas para alguém que trabalha com [produto].
Quero alternar:
educacao; opiniao; bastidores; prova; relacionamento; CTA.

Frequéncia: [X].

80 Revisar conteudo antes de publicar

Analise este post como potencial cliente:
[cole].
Diga:

O que parece genérico; o que soa como propaganda; o que gera confianga; o que pode
gerar conversa.

Depois melhore sem perder minha voz.
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BY VINE CAPITULO 09

PROMPTS 81-90

Relacionamento, indicacoes e
cartelra

Continue relevante depois da venda.

Desenvolva uma rotina de relacionamento que gere valor ao longo do tempo.
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BY VINE RELACIONAMENTO, INDICACOES E CARTEIRA

81 Pedir indicacdao naturalmente

Tenho um cliente satisfeito.

Crie cinco maneiras de pedir indicagao sem usar uma frase artificial de vendedor.

82 Reativar cliente antigo

Nao falo com este cliente ha [tempo].
Historico:
[contexto].

Crie uma mensagem de reativagao focada primeiro em relacionamento.
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BY VINE RELACIONAMENTO, INDICACOES E CARTEIRA

83 Criar rotina de carteira

Tenho aproximadamente [numero] contatos/clientes.

Crie uma rotina semanal de relacionamento para que eu nao aparega apenas quando
quero vender.

84 Identificar clientes com potencial de indicacao

Vou fornecer uma lista de perfis.

Ajude-me a identificar quem provavelmente possui maior potencial de indicagao
considerando confianga, influéncia, rede e relagdo comigo.

[lista]
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BY VINE RELACIONAMENTO, INDICACOES E CARTEIRA

85 Agradecer uma indicacao

Crie uma mensagem curta e genuina para agradecer alguém que me indicou um
potencial cliente, independentemente de a venda acontecer.

86 Criar valor sem vender

Liste 20 maneiras pelas quais alguém que trabalha com [drea] pode continuar relevante
para sua rede mesmo quando nao existe venda acontecendo.
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BY VINE RELACIONAMENTO, INDICACOES E CARTEIRA

87 Criar sistema de relacionamento

Quero dividir minha carteira entre:
clientes; prospects; parceiros; influenciadores; antigos clientes.

Crie uma logica simples de frequéncia e tipo de contato para cada grupo.

88 Transformar cliente em relacionamento de longo
prazo

Meu cliente acabou de comprar [produto].

Crie um plano de pos-venda para os proximos 90 dias com momentos de contato Uteis

€ nao invasivos.
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BY VINE RELACIONAMENTO, INDICACOES E CARTEIRA

89 Criar mensagem de aniversario de relacao

Faz [tempo] que comecei a trabalhar com este cliente.

Crie uma mensagem breve que reconhega a relagdo sem parecer mensagem automatica
de CRM.

90 Descobrir oportunidades dentro da carteira

Tenho esta carteira de clientes:

[cole dados nao sensiveis].

Ajude-me a pensar em oportunidades de:

reativagao; indicagao; cross-sell; parceria; relacionamento.

Nao suponha necessidades que nao estejam indicadas.
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BY VINE CAPITULO 10

10

PROMPTS 91-100

Produtividade, renda e novas
oportunidades

Faca espaco para o que move o negocio.

Organize agoes, reconhega suas competéncias e escolha onde aplicar sua energia.
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BY VINE PRODUTIVIDADE, RENDA E NOVAS OPORTUNIDADES

91 Planejar o dia comercial

Tenho estas tarefas:

[liste].

Tenho [X horas].

Organize meu dia priorizando atividades que geram receita ou avan¢o comercial.

Diferencie:

urgente; importante; administrativo; pode esperar.

92 Criar rotina de 60 minutos

Crie uma rotina diaria de 60 minutos exclusivamente para desenvolvimento comercial.
Divida entre:

prospeccao; follow-up; relacionamento; organizagao.

Quero algo sustentavel.
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O3 Descobrir onde estou desperdicando tempo

Minha semana normalmente funciona assim:
[descreva].
Identifique tarefas comerciais que poderiam ser:

eliminadas; automatizadas; agrupadas; delegadas; melhor priorizadas.

94 Organizar oportunidades

Estas sao minhas oportunidades atuais:
[liste].
Crie uma tabela com:

oportunidade; estagio; potencial; proximo passo; data; prioridade; risco de perda.
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BY VINE PRODUTIVIDADE, RENDA E NOVAS OPORTUNIDADES

95 Criar resumo diario

No final de cada dia vou enviar o que aconteceu.
Organize em:

oportunidades criadas; oportunidades avangadas; pendéncias; follow-ups; prioridades de
amanha.

96 Mapear ativos profissionais

Quero descobrir quais recursos pessoais poderiam gerar novas oportunidades
profissionais.

Faca perguntas sobre:

experiéncia; conhecimento; relacionamento; reputagao; acesso a mercados; capacidade
comercial; idiomas; localizacao; habilidades.

Depois organize meus ativos.
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97 Pensar em novas fontes de renda

Considerando minha experiéncia:
[descreva].

Liste possiveis atividades complementares de renda que aproveitem competéncias e
relacionamentos que eu ja possuo.

Nao quero esquemas de dinheiro facil.
Avalie:

barreira de entrada; potencial; risco; tempo; necessidade de aprendizado.

98 Avaliar uma oportunidade comercial

Estou considerando esta oportunidade:
[descreva].
Analise sob cinco perspectivas:

reputagao; modelo de remuneracao; qualidade da oferta; demanda; compatibilidade
com minha rede.

Liste perguntas que devo responder antes de entrar.
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BY VINE PRODUTIVIDADE, RENDA E NOVAS OPORTUNIDADES

99 Transformar relacionamento em ativo profissional

Minha rede é formada principalmente por:
[descreva].

Ajude-me a identificar quais problemas, necessidades ou conexoes eu tenho capacidade
legitima de ajudar a resolver.

Nao parta do que eu quero vender.

Parta do valor que consigo criar.

NA PRATICA

Substitua os campos entre colchetes, acrescente contexto e revise a resposta antes de aplicar.
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100 criar seu proprio plano de 30 dias

Quero aumentar minha capacidade de gerar oportunidades comerciais nos proximos
30 dias.

Meu contexto:

atividade: [atividade];

produto: [produto];

rede atual: [descrigao];

horas disponiveis por semana: [horas];

objetivo: [objetivo].

Crie um plano de 30 dias.

Divida por semana.

Inclua metas de:

novas conversas; follow-ups; reunioes; relacionamento; contetdo; indicagoes.

Nao estabeleca metas irreais.

No final, crie um placar simples que eu possa preencher diariamente.

NA PRATICA

Substitua os campos entre colchetes, acrescente contexto e revise a resposta antes de aplicar.
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BY VINE DEPOIS DOS 100 PROMPTS

O QUE IMPORTA

Nao use estes prompts
como robo.

Ha um erro comum quando comegamos a usar Inteligéncia Artificial: produzir mais.

Mais mensagens. Mais textos. Mais posts. Mais contatos.

Mas eficiéncia comercial nao é simplesmente aumentar volume. E aumentar qualidade.
Uma mensagem personalizada para a pessoa certa pode valer mais do que cem
mensagens automaticas. Uma boa pergunta pode fazer mais por uma venda do que

quinze minutos apresentando produto.

Um follow-up inteligente pode recuperar uma oportunidade que parecia perdida. Um

cliente bem atendido pode abrir uma rede inteira.

Use IA para eliminar trabalho desnecessario.
Nao para eliminar humanidade.
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BY VINE A REGRA MAIS IMPORTANTE

ANTES DE PERGUNTAR

“Como eu vendo?”

EXPERIMENTE PERGUNTAR

“Quem eu consigo
agjudar a tomar
uma decisao
melhor?”

Essa mudanga parece pequena. Mas altera completamente a forma como vocé

prospecta, conversa, vende e constroi reputagao.

Uma carreira comercial sustentavel € construida em cima de confianga.
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BY VINE CINCO ATIVOS

O QUE OS 100 PROMPTS TEM EM COMUM

O que vocé esta construindo.

Ol Relacionamento

As pessoas que conhecem vocé.

02 Reputacao

A confianga que existe antes da venda.

03 Informacao

Sua capacidade de entender contexto e problemas.

04 Execucao

O quanto consegue transformar intencao em agao.

05 carteira

Relagoes comerciais que continuam produzindo oportunidades ao longo do tempo.

A Inteligéncia Artificial potencializa os quatro primeiros.
Mas existe uma pergunta que ela nao responde por vocé:

Em qual mercado vocé vai aplicar tudo 1sso?
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BY VINE UMA NOVA POSSIBILIDADE

O PROXIMO PASSO

Talvez sua proxima
oportunidade nao exija
comecar do zero.

Muitas pessoas pensam em renda extra procurando imediatamente uma segunda

profissao. Talvez exista outra maneira.
Se vocé ja sabe conversar com pessoas, construir relacionamentos, fazer indicagoes,
desenvolver negocios ou criar confianga, ja possui competéncias que tém valor

comercial.

O proximo passo pode ser encontrar um mercado no qual essas competéncias fagam

sentido.

E exatamente essa conversa que esta por tras do Projeto Renda Extra.

SEJA UM AGENTE DE PATRIMONIO.
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BY VINE PROJETO RENDA EXTRA

VINE + ADEMICON

PROJETO
RENDA
EXTRA

Seja um Agente de Patrimoénio.

Uma iniciativa da Vine + Ademicon para apresentar uma nova possibilidade de atuagao
comercial baseada em relacionamento, desenvolvimento de carteira e mercado

patrimonial.

EVENTO PRESENCIAL - PORTO

17 de outubro de 2026

INSCREVA-SE

projetorendaextra.com

Acesse o site ou leia o QR code.
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BY VINE PATRIMONIO SEM FRONTEIRAS

O DINHEIRO MUDOU DE LUGAR.

Pessoas mudaram de pais.
Carreiras mudaram.
Mercados mudaram.

A tecnologia mudou.

A forma de criar oportunidades também esta mudando.

Talvez seja hora de olhar para o que vocé ja sabe fazer e perguntar:

Onde 1sso pode
levar vocé agora?
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BY VINE

100 PROMPTS.

Uma ferramenta para quem
vive de relacionamento
e negoclos.

Use o ChatGPT para procurar novas oportunidades, melhorar abordagens, preparar
reunioes, fazer follow-up, trabalhar obje¢oes, produzir contetido, reativar sua
carteira, organizar sua rotina, desenvolver relacionamentos e pensar em novas fontes

de renda.

Nao para substituir vocé.
Para amphar o que vocé é capaz de fazer.

vme Projeto Renda Extra - Porto

FINANCE projetorendaextra.com
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