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Ogue éeparaque
serve o funil de vendas?

DESCOBERTA

\ INTERESSE- /

AVALIAGAO

COMPRA




Etapas de um comprano ecommerce:
Visitar o site, Visualizar o produto,
Adicionar o produto ao carrinho,
cadastro, comprar e entrega




A participacdo do marketing
dentro do funil de vendas

ANTES AGORA

PERCEPCAO




= Dif erentes
= "tipos de funis”
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Visao do
Marketing e ATRAIR
Vendas

RELACIONAR




Visao do
Cliente DESCOBERTA
RECONHECIMENTO
DO PROBLEMA

BUSCA DE
SOLUGOES
COMPRA




Viséo do Visao
AIDA Marketing e Vendas do diente

DESCOBERTA

Topo do Funil
de Venda

Topo do Meio
de Venda

Fundo do Funil
de Venda



Oque e jornadade compra?
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A jornada do cliente é
composta por 4 etapas:

Etapa 1 aprendizado e descoberta

Em um primeiro momento, o consumidor ainda n&o descobriu ou
ndo enxergou a necessidade de um produto. Também pode n&o
ter percebido umaoportunidade de negdcio. Na primeiraetapa da
jornada, é preciso despertar, naquele consumidor, o interesse por
determinado assunto. Dessa forma, sera maisfacil guia-lo até o

produto final.




A jornada do cliente é
composta por 4 etapas:

Etapa 2: reconhecimento do problema

Apoésalgumasinfluéncias de aprendizado e descoberta, o
consumidor percebe que ele precisasolucionar um problemaque
até entdo ndo sabiaque eratéo grande ou nao compreendiaque
existia. Ele comeca a perceber que aquela demanda possui
algumas solugbes simples. Nessa etapa, surge um interesse maior
daparte do comprador em potencial, fazendo com que ele
pesquise maissobre o assunto.




A jornada do cliente é
composta por 4 etapas:

Etapa 3: consideracao da solucao

’g Sabendo que ele possui um problemae precisaresolvé-lo, o
@ consumidor comeca a considerar a solucéo ideal para sua
demanda. Depois de algumas pesquisas on-line, é natural ter se
l ! deparado com inimeras solugdes viaveis. E aqui que aempresa
encerraaeducacao do cliente, mostrando que apresenta o melhor
recurso para o problema. Assim, aideiaé que, naterceiraetapa, o
consumidor ja saiba que possui um problemae qual € a suadevida
solucdo. Se ndo houver umarelacdo apropriadacom ele, o
consumidor ndo vai buscar o produto que vocé colocou no
mercado e a histériado seu potencial cliente vai acabar aqui.




A jornada do cliente é
composta por 4 etapas:

Etapa4:decisao de compra

Quando o consumidor chega a quarta etapa dajornadade
compra, significaque esta bastante interessado em adquirir a
solucdo que aempresaapresenta. O ideal € mostrar as vantagens
competitivasem relacdo ao mercado para conseguir conquistar
esse consumidor.




VAMOS
CONSTRUIR



Onde nosso cliente
muda de estagio?

. OE
Definir as etapas do processo de AGOES
venda (pipeline/funil)
# 3 4
Proposta Negociacio J Fechamento
Funil de Oportunidade

Vendas
MONITORAMENTO

CICLO DA VENDA




Fluxo de cadéncia e Follow Up

Conseguir realizar a conexao com o
prospect e gualificd-lo por perf

Mao houve contato prévio recente (3
meses ou menos) com o lead

2 dias

T contatos

Mutrir e educar o lead (qualif. por
maturidade)} e apresentar uma proposta

Conex&o realizada, perfil qualificad
necessita educacdo e apresentagao
proposta

de
3 dias

5 contatos

Fechar o negdcio

Ja recebeu proposia, deve decidir entre
assinar ou nao

7 dias

b contatos



Fluxo de cadéncia e Follow Up

US I3
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Estruturando/Definindo as
etapas do funil de vendas

Qualificacao de leads

SQL (Sales Qualified Lead) - Bons Leads que estéo
com intencdo de compraclara

MQL (Marketing Qualified Lead) - Bons Leads que
aindanao estdo no momento certo dacompra

Leadsruins paravendas (geralmente pessoas que
apenas estao interessadas no seu conteudo mas
gue n&o conseguiriam aproveitar seu produto)



Aprendizado e
descoberta

Passo 1
- Passo 2
-Passo 3
-Passo 4

-Passo 5

Nutricao de leads

Fluxos de automacao

¥
Reconhecimento do
problema

Passo 1

- Passo 2

. Passo 3

Consideracdo da
solucdo

Passo 1
-Passo2__|
-Passo 3
-Passo 4

-Passo 5

L
Decisdo de
compra

Passo 1

- Passo 2



Nutricao
de leads L.

Fluxos de
automacgao




Nutricao de leads

Lead Score

LEAD SCORING MODEL
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PROFILE FIT ENGAGEMENT FOLL _
COMPANY PERSONA LEAD SCORING



Nutricao de leads

Lead Score

0 que fazer com cada perfil de Lead

Colocar em fluxos
de nutricao




DANDO
VIDA



Obrigado!

GRS



	Slide Number 1
	Slide Number 2
	O que é e para que 
serve o funil de vendas?
	Slide Number 4
	Slide Number 5
	Diferentes 
"tipos de funis"
	AIDA�
	Visão do Marketing e Vendas�
	Visão do 
Cliente
	AIDA
	O que é jornada de compra?
	Etapa 1: aprendizado e descoberta
	Etapa 2: reconhecimento do problema
	Etapa 3: consideração da solução
	Etapa 4: decisão de compra
	VAMOS 
CONSTRUIR
	Onde nosso cliente muda de estágio?
	Fluxo de cadência e Follow Up
	Fluxo de cadência e Follow Up
	Estruturando/Definindo as etapas do funil de vendas
	Nutrição de leads
	Nutrição 
de leads
	Nutrição de leads
	Nutrição de leads
	DANDO
VIDA
	Obrigado!

