CRONOGRAMA




DIA |

7:30h — Boas-
vindas e cayf

Boas-vindas e networking




S8h - Abertura
d,(; Workshop

Boas-vindas, apresentacdo e
introducdo aos equipamentos




Set - Fundo
branco - sombra
suave

Demonstragéotécnica [Pratica

guiada [ Espaco para davidas




Sets - Fyndo escuro

com strip light
R ecorteﬁuzg{}l teral

luz 15° ¢ luz [ ontal

Demonstragdotécnicd /Pratica

guiada [ Espago para davidas




Set do Cantinho

Demonstragéotécnica [Pratica

guiada [ Espago para davidas




Set — Luz dura

Demonstragéotécnica / Pratica

guiada [ Espago para davidas




Intervalo para Almoco




Set - Luz dura
com maqrcacoes e
ggnlgadetm

nstragdotécnica [Pratica

guiada [ Espago para davidas




Set — Luz de beleza

Demonstragéotécnica [Pratica

guiada [ Espago para davidas




Set — Retrato
recorte de ca efn

Demonstrac;ootecmcc: Pratica

guiada [ Espago para davidas




Set — Luz degrade

Demonstragéotécnica [Pratica

guiada [ Espago para davidas




Set - Diferencas de Cinza

Demonstragéotécnica [Pratica

guiada [ Espago para davidas




Pausa rapida (15 minutos)



Set - Contra luz e
contra luz com
recorte

Demonstrac¢dotécnica [Pratica

guiada [ Espago para davidas




Set — Lookbook

Demonstragéotécnica / Pratica

guiada [ Espago para davidas




O
O

t

do
rd

Onw

S =
VS
=S Vo
| 00m

S SE
P Q =i

idas

Qvi

da [/ Espacgo para d

guia



Set - Snoot |
Optico + Variacao

Demonstragéotécnica [Pratica

guiada [ Espago para davidas




Set — Reflexos com
Snogot Simples e

Qpﬂgggdotécnico [Prética

guiada [ Espago para davidas




Encerramento (I7h)

Feedbacks dos participantes e foto oficial do grupo.




Observacoes

Importanies

- Todos os participantes receberdo um
PDF de apoio para estudos.

- E permitido fotografar ou filmar os sets
durante o workshop.

* Leve seu equipamento, haverd pratica
apos cada demonstracdo.

« Os links de todos equipamentos usados
no WS serd@o disponibilizados no grupo da
turma.




DIA 2

7:30h — Boas-.
vindas e cafe

Boas-vindas e networking




Sh - Venda
Intencwnal

Como trazer intencionalidade
no seu trabalho a ponto da
venda ser uma consequéncia
natural.




Lrros que
matam sua
venda

Pequenos comportamentos
que fazem vocé perder
clientes sem perceber.

Vocé vai identificar e corrigir
falhas que travam seus
fechamentos.




Psicologia do Cliente

Vocé vai entender quem é o
cliente que chega até vocé e
por que ele ndo compra. Leitura
de comportamento,
insegurangas e como conduzir
cada perfil até a decisdo.




Capt
Q‘tlmla cada

Como atrair clientes com potencial
real de comprag, sem depender de
volume ou trafego pesado. Ajustes
de posicionamento e contetdo que
aumentam a qualidade dos leads.




Desgjo e
Posicionamento

Como transformar interesse em
desejo real e justificar seu valor
sem entrar em guerra de preco.
Vocé vai entender o que faz o
cliente escolher — e pagar mais.




Processo
de conducao

Antes, durante e depois do
ensaio — onde cada etapa
influencia o seu faturamento.
Vocé vai enxergar seu negocio
como um fluxo aberto a
oportunidades.




Intervalo para Almoco




Script de
atendimento

O que dizer, como conduzir e
como ndo perder o cliente no
meio da conversa.

Um atendimento estruturado
que leva ao fechamento —
inclusive no follow-up.
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Estrateqias de
expzllnsao de
venda

Como aumentar o ticket médio
com o mesmo cliente. Estrutura
pratica de upsell e IPS para
ampliar faturamento sem
aumentar agenda.




Construcao
de Ofera

Seu problema ndo é pregco — é
como sua oferta estd estruturada
hoje. Aprenda a montar propostas
que facilitam o “sim” e aumentam
seu ticket.




Pausa rapida (I5 minutos)



Experiéncia
o Cliente

O cliente decide comprar
muito antes de falar sobre
preco. Ambiente, conducgdo e
percepcdo trabalhando a
favor da sua venda.




Recompra e
continuidade

O dinheiro mais ignorado esta
nos clientes que vocé ja atendeu.
Como gerar novas vendads de
formma natural e manter o cliente
ativo.




Encerramento (I7h)

Feedbacks dos participantes e foto oficial do grupo.
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