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Por mais que se fale daimportancia de integrar marketing e vendas,

para que vocé possa cair de cabeca nesses dois mundos é

importante entender antes os fundamentos do marketing, a

aplicacao desses fundamentos no dia-a-dia e como o marketing se

integra com todas as areas do negocio.
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Em 14 anos de atuacao em estratégia digitais para negdcios, uma
das maiores dores reportadas pelas empresas era basicamente a
seguinte: “Precisamos entender melhor nossos clientes!” Por
muitos anos ouvimos essa queixa e issO nao mudou com a
Pandemia, ao contrario, se tornou um desafio ainda maior.
Portanto, o que vai nortear nosso estudo aqui sera a seguinte
questao: Como me conectar melhor com meu cliente?

Um dos principais erros que identificamos nas acdes de quem
procurou nossa assessoria € que eles estavam sempre pensando
em como se conectar melhor com seus compradores, mas como, se
o cliente ideal ainda nem foi completamente desenhado?

Entdo, vamos dar um passo atras e reformular a pergunta a ser feita:
Quem é meu cliente ideal?

Se vocé ja tem uma carteira de clientes, identifique aquele que vocé
atenderia com exclusividade. Aquele cliente que quando vocé fala
nele, vocé se empolga e até esboca um sorriso de alegria. Esse é o
seu cliente do perfil A. Se vocé ainda nao tem esse cliente, imagine
como ele seria.

TIPOS DE PERFIS DE CLIENTE | &

Perfil A ¢é o cliente que ndo chora preco, paga a vista, € comprador
recorrente, te indica, € o verdadeiro vendedor da sua marca. Aquele
cliente que vocé queria poder dar um Ctrl C + Ctrl V.

A grande magica do Marketing Digital € que com estudos e testes,
voceé pode “clona-lo” mapeando essa rede de pessoas nainternet.



Estude o comportamento desse cliente nas redes sociais, na vida
pessoal, seus habitos, valores, suas crencas, crie um banco de
dados com as informacoes do perfil de comportamento do cliente
ideal. Seja um verdadeiro stalker, quanto mais detalhes de
comportamento, estilo de vida, consumo, habitos, restricoes,
sonhos e desafios vocé tiver desse perfil, mais assertiva sera sua
estratégia e, consequentemente, sua lista de clientes sera reciclada.

Todas essas informacdes sao o que te levaram a sua persona - ela
tem filho? Frequenta que tipo de restaurantes? Gosta de viajar para
o exterior ou nao vive sem uma praia brasileira? Pratica atividade
fisica? Prioriza qualidade de vida?

E entdo vocé passa a se comunicar, segmentar o seu conteudo e a
sua linguagem para falar diretamente com essas pessoas.

Perfil B N3o é completamente alinhado a cultura da sua empresa,
mas ainda entende a importancia do seu servico e compra de vocé.

Perfil C E o cliente super cético e que precisa ser convencido a
comprar de vocé, e, principalmente, a seguir comprando.

Perfil D Ele ndo tem o menor interesse no seu produto/servico, as
crencas dele sdao opostas a sua, fala mal do seu nicho e sé vai
comprar de vocé se for pra provar que esta certo.

Tracando esses perfis, identificamos um padrao muito comum: As
equipes de venda gastam tempo e dinheiro tentando vender para
quem nao quer comprar, ou seja, o perfil D, e isso derruba os
resultados em vendas.



Identificamos também um outro padrao: Ao tentarem vender para
o perfil D e obviamente ndao conseguirem, os lideres das empresas
tomam mais uma decisao errada: contratam mais vendedores,
imaginando que esta faltando forca de vendas quando o problema
comeca bem antes, na estratégia errada de marketing. A pergunta
que deve ser feita é: Sera que estou atraindo o publico certo?

Uma estratégia bem definida vai focar no perfil A, e encontra-lo na
internet € uma maratona e nao uma corrida de 100 metros. Mas se
vocé tiver um direcionamento, fica mais facil. E aideia deste eBook
é exatamente essal!

Apos entender o perfil ideal do seu cliente, € hora de atrair esse
publico e fazé-lo percorrer uma jornada que o transformara em
cliente recorrente e propagador da sua marca. Mas, como?

Pararesponder essa pergunta é preciso entender todo o contexto e
todos os fundamentos que estao por tras das vendas online. Entao,

vamos a primeira analise.



7 . Marketing e Vendas
e Um processo!



Marketing e Vendas € um processo. Trata-se de um Loop Infinito
entre: transformar pessoas desconhecidas em clientes e;
transformar clientes de 1° compra em clientes recorrentes, felizes
e satisfeitos, que serdao verdadeiros promotores da sua marca.

S3o 7 etapas que levam um completo desconhecido a um

promotor da sua marca, passando por etapas de publico frio,
morno e quente.

. PUBLICO FRIO PUBLICO MORNO . PUBLICO QUENTE

DESCONHECIDOS

CONHECE A SUA MARCA

(‘sequidor)

LEAD (CADASTRO)

LEVANTADA DE MAO

(interessado)

CLIENTE DE 12 COMPRA
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PROMOTOR
DA SUA MARCA



ASETAPASDOFUNIL (=

Mas o que define as etapas do funil? O tanto que seu publico te
conhece ou ndo, ja consumiu algum conteudo seu ou nao, ja
comprou de vocé uma ou duas vezes, ou hao.

Por exemplo, vocé tem uma loja de roupas e faz uma série de
conteudos nas redes sociais e campanhas sobre uma nova colecao,
atraindo novas pessoas que ainda nao te conhecem, sendo
definidas como publico-frio.

Durante essa série de conteudos e campanhas, vocé o convida para
baixar um material sobre a funcionalidade dessa colecdo, como
combinar as cores, se é sustentavel, e entrega para esse publico
algo de valor perceptivel. Paraisso, o lead (pessoa que converteu na
sua campanha) vai te fornecer dados, e por meio desses dados vocé
pode oferecer produtos.

Se o cliente comprar uma camisa, vocé pode depois oferecer outras
pecas de roupas que combinem com o produto que ele ja levou pra
casa. E nessa jornada, vocé precisa sempre pensar em formas de
encantar esse cliente, seja com um servico delivery exclusivo, com
modelos de looks montados com as pecas que ele ja comprou de
voceé etc, tornando-o assim, um cliente recorrente.

Na pratica, vocé precisa automatizar essa jornada, e ai vem a
proxima parte do e-book



2- it



Para conseguir fazer o publico percorrer a sua jornada, vocé vai
precisar do que chamamos de sistema, que basicamente segue os
seguintes passos:

1. Desconhecido é atraido pelo... (frio)

O publico frio é aquele que ndo conhece a sua marca. Sua primeira acao de Marketing deve ser atrair
essas pessoas através de conteudos e campanhas de trafego pago (as famosas propagandas
online) e transforma-las em seguidores.

2. Anuncio (Redes sociais) que o leva para...(frio)

A segunda acdo deve ser preparar um material que gere valor para esse publico. Pode ser um video,
um E-book, um infografico, um material util ou até mesmo uma versao gratuita do seu produto ou
servico. O importante é que esse conteudo seja rico. Se o publico perceber que sua Unica intencao

era pegar os dados dele sem ofertar nada realmente interessante de volta, vocé vai rasgar dinheiro.

3. Paginade cadastro (Lead) que o leva para...
Para consumir esse conteudo rico que vocé preparou, seu publico faz um cadastro e deixa de ser um
seguidor frio, se tornando um Lead morno que ja conhece um pouco mais de vocé e do que vocé faz,

tendo experimentado um pouco do universo do seu negdcio.

4. Pagina de oferta que o leva para...(

Apos consumir esse conteudo de valor que deve gerar impacto no seu publico, ele estara melhor
preparado para ir para o proximo passo. Voltando ao exemplo da loja de roupas, apés consumir o
conteudo sobre o conceito da nova colecao e como combinar as pecas, ele estara pronto para

efetuar uma compra, e entao vocé ja deixa uma oferta para ele realizar essa conversao.

5. Negociacao (quente)
Se ele levantar a mao sobre a sua oferta, passa a ser uma oportunidade, e entao o contato de
negociacao se inicia, com vocé conhecendo mais essa pessoa, as necessidades dela e qual o

produto/servico vocé entende que sera a melhor opcao para ela.

6. Fechamento (quente)
Negécio fechado, entdo agora é hora de criar a maquina de venda escalavel. Para isso, precisamos
alinhar Marketing e Vendas.
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Sua estratégia de marketing digital pode ser ainda mais eficaz se for
conectada com seu time comercial. Na visdo do empresario, como

funciona?
Leads
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12 etapa - Financeiro

E preciso definir o valor de investimento necessario e possivel para
a estratégia de Marketing.

22 etapa - Marketing

As acoes que a equipe de Marketing vai tomar para transformar esse
investimento em leads qualificados, ou seja, atrair o publico de perfil A
para a maquina de vendas.

32 etapa - Comercial 1

E a equipe responsavel por converter os leads atraidos pelo
Marketing, que vao consumir da sua marca pela primeira vez.

4° etapa - Comercial 2

O terceiro time, o do comercial 2, é responsavel por prolongar o
relacionamento com o cliente da primeira venda, com o objetivo de
torna-lo recorrente e aumentar o lucro da empresa.



A partir do primeiro ciclo concluido, os dados sao analisados para
que parte do lucro seja reinvestido no Marketing, tornando sua
maquina cada vez mais assertiva e lucrativa.

Se vocé é um pequeno empresario, nao se desespere, € muito
comum que todos esses times sejam na verdade uma equipe de
uma pessoa s0. O importante é vocé ter cada etapa clara, entender
em que ponto o lead/cliente se encontra para tomar aacao corretae
fazé-lo percorrer no seu sistema de vendas.

Por que se preocupar com todas essas etapas? Por duas métricas
que sao essenciais para deixar sua maquina de venda previsivel e
escalavel: o CACeoLTV.

EXPLICANDO CACELTV | G
CAC (CURSO DE AQUISICAO DE CLIENTE):

E o quanto vocé investiu para conseguir vender um produto ou
servico para um cliente. Por exemplo, se vocé investir R$5.000,00
em um periodo de 3 meses nessa maquina de Marketing e Vendas e
conseguir 10 clientes, significa que o seu CAC é de 5 mil dividido por
10, ou seja, R$500,00.

Para definir se o CAC de R$500,00 € bom ou ruim, é preciso analisar
duas variantes. A primeira € o ticket médio. Se o seu produto custa
R$400,00 e é de venda unica, significa que vocé teve um prejuizo de
R$100,00. Agora, se vocé fizer uma venda recorrente onde ele
pague R$400,00 por més, ou o encaixe em uma jornada onde ele
volte a comprar de vocé com uma frequéncia, o seu CAC vai cair
bastante. Porisso aimportancia do LTV.



LTV (LIFE TIME VALUE):

E o valor que o cliente retorna ao longo do tempo. Se seu produto
for um sistema de assinaturas, por exemplo, ou se vocé vende
varios produtos, € importante criar esse modelo de venda
recorrente, pois é o principal fator que transformara seu sistema
de vendas em uma maquina de lucro.

Quanto maior o seu LTV, ou seja, quanto mais compras o seu cliente
fizer de vocé, menor é o seu CAC.

CONHECE A SUA MARCA

LEAD

MARKETING

LEVANTADA DE MAO

12 COMPRA

COMERCIAL T

22 COMPRA

32COMPRA

COMERCIAL 2

4 COMPRA




Desbravandco

4 » 0 Marketing

Compre Aqui e Jardineiro



Existem dois modelos de marketing, o “compre aqui” e o
“jardineiro”. Como o proprio nome ja diz, no primeiro modelo vocé
oferece seu produto ou servico no primeiro contato, enquanto no
segundo cria-se uma relacao de confianca antes de fazer a oferta.

COMPREAQUI | ©
Marketing de 1 passo: anuncio leva direto pra pagina de venda.

E uma estratégia que ja funcionou melhor ha alguns anos, quando
as pessoas estavam acostumadas a esse tipo de economia. Hoje, a
experiéncia do usuario com a sua marca é fator determinante para
0 sucesso da venda e também do seu valor percebido.

Atualmente, para a maioria dos negodcios, apenas 1% das pessoas
compram alguma coisa em sites de forma tao direta. Isto significa
dizer que, se apostar nesse tipo de Marketing, vocé "perde” 99% do
dinheiro investido, ja que vocé paga para trazer para o seu site os
outros 99%.

Um adendo: Nao existe prejuizo de fato no Marketing Digital,
todas as suas acoes sao mensuraveis, vocé aprende através
desses dados o que deu certo e o0 que deu errado, e entao otimiza
seus investimentos e estratégias.

JARDINEIRO .%.

Marketing de 2 passos: anuncio leva para um pagina de oferta de
conteudo, onde a pessoa se cadastra para obter o material de valor
e somente depois recebe uma oferta.



E como realmente o caso de um jardineiro. Vocé cuida do seu jardim,
as flores nascem e as borboletas vao até voce.

No primeiro contato com o desconhecido, ao invés de tentar vender
alguma coisa, vocé oferece algo de valor em troca do seu cadastro.
Pode ser um eBook, uma aula gratuita, um brinde, etc.

Neste modelo, se vocé capturar 50% das pessoas que visitaram o
seu site, vocé aumenta drasticamente as chances de promover um
relacionamento com elas e, por consequéncia, a probabilidade de
vendas posteriores.

COMPRE AGORA =b JARDINEIRO =
R$ 100 investidos R$ 100 investidos
100 pessoas na pagina 100 pessoas na pagina
1 pessoa comprou por R$ 200 50 pessoas cadastradas (leads)
Margem: 20% 20 pessoa compraram por R$ 200
Lucro: R$ 40 Margem: 20%
*ROAS: 1 Lucro: R$ 800

*ROAS: 8

ROAS: return on ad spent, em portugués: retorno sobre o investimento de anuncio.

Os dados acima sao de um experimento feito com
cliente, cada negdécio tem uma métrica propria.



O experimento prova que as pessoas nao querem comprar de quem
elas ndao conhecem. Imagina que vocé esta no meio de uma estrada
e o seu pneu fura, e seu carro nao esta equipado com a ferramenta
necessaria para fazer a troca.

Nesse momento, vocé tem uma necessidade, e duas pessoas param
para te ajudar. A primeira delas diz: Eu tenho uma ferramenta nova,
compre agora e resolva o seu problema. A segunda diz: Eu entendo
de troca de pneus e tenho as ferramentas necessarias, pegue uma
aqui de amostra que eu vou te ajudar a trocar o pneu. Ela entao te
ensina a fazer o procedimento de uma maneira mais facil e rapida, e
ainda te da varias dicas de seguranca. Ao final, ela diz: E sempre
importante vocé estar preparado para esse tipo de situacao, e agora
que voceé ja sabe fazer sozinho, que tal adquirir esse kit completo de

ferramentas para essas e outras ocasidoes?

Seja sincero, de quem vocé vai comprar? Entao por que vocé
continua sendo a pessoa que chega diante de um problema e
oferece uma ferramenta antes de ser util?

Conforme vocé entende esses conceitos, vocé aumenta a

confianca para:

Investir em marketing
Cobrar melhor seu time de marketing ou agéncia
Garantir melhor retorno sobre o investimento
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Agora que voceé ja sabe que todos esses passos sao importantes,
como aplicar isso na sua empresa? Vamos pensar em um exemplo
de um caso.

Imagine que vocé é o proprietario de um consultoério odontolégico
chamado Doutor Sorriso. Sua empresa ja trabalha com
posicionamento no digital ha alguns meses, tem um &étimo
conteudo e uma boa presenca nas Redes Sociais.

Como pensar em um funil?

Anuncio de eBook - Como alinhar os
dentes, 3 métodos comprovados

Pagina de Captura - Pedindo dados
como nome, email e telefone

Pagina de Obrigado com o link do
e-book e uma chamada para acao
de “Marcar Consulta” (Venda)



Depois de 14 anos no mercado do marketing digital, dos quais bons
9 anos foram testando o método jardineiro, pudemos levantar a
seguinte porcentagem de conversao em média (levando em
consideracao diferentes nichos e formatos individuais de negdcio,
ou seja, amétrica a seguir ¢ uma média e ndo uma verdade absoluta):
Estatisticamente, 40% dos impactados pela marca convertem em
lead, destes, 10% demonstram interesse no produto e 25% dos
interessados efetuam a compra.

CONHECE A SUA MARCA

LEAD

107

KLEVANTADA DE MAO/

25%




Analisando isso em numeros, chegamos a seguinte tabela partindo
de um valor investido de RS 1.000.

Etapa Indicador Fercentual Custo
Investimento R51.000
Anuncios BO0 cligues - R%2 por cligue
Contatos (leads} 200 leads 40% dos cliques R56 porlead
Levantadas de Mao 20 LM 10% dosleads R%50 por LM
Vendas B 25% das LM R$200 por venda
Ticket Médio R&2.000
Receita R510.000,00
Lucro Por Venda R52.000 (ticket meédiol- R$200 [CAC]= R51.800
Lucro Total R$10.000({ recefta} - R$1.000 (investimento} = R392.000

Pensando agora no trabalho do Comercial 2, de transformar clientes
de 12 compra em clientes recorrentes, imagine que dos 5 clientes
que converteram, 2 avancaram para a segunda compra.

Etapa Indicador Fercentual Custo
Investimento R51.000
Anuncios BOO cliques - R52 por clique
Contatos (leads} 200 leads 40% dos cligues R5E por lead
Levantadas de Mio 20 LM 10% dos leads R560 por LM
Yendas
Ticket Médio R52.000
Recefta
Lucro Por Venda
Lucro Total

CLIQUE AQUI E BAIXE A TABELA



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1EN9xwpBaL8gBuzMxvQAG_MiB_3-sZp22hTwe52QZurc/edit?usp=sharing

Isso significa que o seu custo por aquisicao de cliente diminuiu, o seu
lucro aumentou e vocé podera investir mais na maquina de vendas,
melhorando suas métricas.

Nao €& um trabalho facil, mas € recompensador tanto em termos
financeiros como em propdsito da marca, de ser lembrado,
reconhecido como autoridade.

SEU TIME

o Marketin
vV ?

Para atrair leads qualificados
e levantadas de mao

Comercial 1

Para fazer a primeira venda

Comercial 2

Para gerar recorréncia (aumentar o LTV
( e diminuir o CAC)




COMo o seu marketing
6 ® pode se conectadr

com seu cliente?



Agora que vocé ja entendeu como funciona o processo de integrar
marketing e comercial para colher melhores resultados, aqui estao
algumas ferramentas para conseguir entender melhor o seu
publico e se comunicar cada vez mais com ele.

=l ' PESQUISA QUANTI QUALI

Selecione e base de clientes que mais compraram no ultimo ano,
tanto em frequéncia como em valores, e formule perguntas de
multipla escolha que vocé precisa validar.

CASO DOUTOR SORRISO

@ Porque vocé decidiu fazer implante dentario

@ O que vocé levaem consideragdo ao contratar
um prestador de servico?

@ Como ficou sabendo da existéncia da clinica?

@ Vocétemfilhos?

PERGUNTAS

@ Qualsuaprofissao? Cargo?

Deixe por ultimo um campo aberto para seus clientes se
expressarem, falarem das motivacées que levaram em conta na
hora de escolher o seu servico. Tudo deve ser considerado.



Mas, e se minha empresa ainda nao tiver clientes? Use as enquetes
de redes sociais, produza nos stories, faca formularios no google,
procure em sites concorrentes e ndao se esqueca de perguntar aos
seus primeiros clientes o porqué deles terem comprado de vocé.

Analise os resultados das respostas, direcione a comunicacao do
seu marketing para atrair mais pessoas parecidas aos seus melhores
clientes e rode todo o processo novamente.

<> . PRODUZA CONTEUDO DE VALOR

Seja uma autoridade quando o assunto é a sua profissao, o seu
produto, o seu trabalho. Faca publicacdes nas redes sociais que
ajudem seu cliente a tomar uma melhor decisao em relacao ao

mercado que vocé atua.

Fale sobre a principal preocupacao do seu cliente, demonstre que
entende a dor dele e que tem algo que o ajudara a resolver seus
problemas e angustias.

Tenha um calendario editorial pautado nas maiores duvidas que seu
cliente tem sobre seu produto ou servico. Fale disso toda semana,
de diferentes formas, resolvendo dores parecidas, mostrando que
vocé conhece os problemas e as solucoes.

Seja tao, mas tao util que seu cliente nao pensara duas vezes em
comprar de vocé quando a oportunidade aparecer.



DEFINA METAS PARA SUAS EQUIPES

Uma vez que seus processos estejam bem estruturados e rodando
perfeitamente, defina metas para suas equipes de Marketing,
Comercial 1 e Comercial 2.

Vocé pode comecar definindo para o Marketing uma meta de leads
qualificados de 60% dentre o todo. Com os leads chegando, desafie
seu Comercial 1 a converter 15% em venda.

Lembre-se, a funcao do Marketing é fazer as pessoas chegarem.
A do Comercial é transforma-las em vendas. Um ruido nessa
comunicacao pode atrapalhar todo seu processo. Tenhaisso muito
claro com a sua equipe e incentive seu time a trabalhar em conjunto
para que o Marketing qualifique esses leads de acordo com o
feedback do comercial.

Sempre que uma venda for fechada, € preciso documentar os
beneficios citados pelo cliente para que o Marketing bata nessa
tecla em sua comunicacao.

Toda vez que uma venda nao for concretizada, € mais importante
ainda que as objecoes sejam documentadas para que vocé possa
tanto melhorar seu produto/servico, quanto quebrar essas
objecbées ainda no periodo de atracdao, gerando leads mais
qualificados no proximo ciclo da sua maquina de vendas.



(> | ORGANIZE SEU COMERCIAL

Ter o controle do seu comercial € importante para conseguir nao
sO planejar suas proximas acoes como mensurar seu crescimento,
Ou erros.

Use ferramentas de CRM (RD Station, LAHAR, Sales Force,
NECTAR, PIPEDRIVE, etc) para analisar o seurelacionamento com o
cliente, personalizar campanhas e observar comportamentos.

Vocé também pode, e deve, fazer o controle do comercial para
observar o desempenho dos seus vendedores, analisando as
performances e trabalhando junto para entender as dificuldades na
hora de fechar venda, e capacita-los para melhorar o resultado.

Taxa de

Nome do Vendedor Co:;ré :r:ao - Média Fechamento D-0 0-1 0-2 0-3

Jodo 12,51% 5.3
Maria 16,54% 45
Antonio 17,43% 7.8
Lucas 343% 9.3

Ciclo de Vendas Fechaments Fechamento Fechamento

[T I Y o
[
[ -1 T oy -
L L -]

MEDIA GERAL 13,95%

CLIQUE AQUI E BAIXE A TABELA


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1EN9xwpBaL8gBuzMxvQAG_MiB_3-sZp22hTwe52QZurc/edit?usp=sharing

CUIDEDASUAEQUIPEE
"~ DE QUEM COMPRA DE VOCE

Por mais que contemos com ferramentas e dados, tudo isso é
gerido por pessoas. Cuide para que sua equipe esteja engajada com
a maquina, com as suas ideias e que sejam todos responsaveis pelo
cliente antes, durante e depois de fechar a compra.

A sua maquina de vendas e as pessoas envolvidas nela é o que
determinara o sucesso da suaempresa. Dé valor aisso, sejaum lider

além de discursos e palavras.

Siga @odesobediencia nas redes sociais, pois estamos "jardinando"
por la e te ensinando como fazer isso também, todos os dias.

E se prepare porque agora que vocé experimentou esse e-book,
estamos construindo outros materiais ainda melhores para vocé

voar com sua estratégia de Marketing e Vendas.

Daqui 1 ano vocé vai desejar ter comecado ontem.

Siga o Desobediéncia no 0
Instagram clicando aqui



https://www.instagram.com/odesobediencia/

