




O que é e para que 
serve o f unil de vendas?



Etapas de um compra no ecommerce: 
V isitar o site, V isualizar o produto, 
Adicionar o produto ao carrinho, 
cadastro, comprar e entrega



A part icipação do market ing 
dentro do funil de vendas



Dif erentes 
"tipos de f unis"



AIDA



Visão do 
Marketing e 

Vendas



Visão do 
Cliente



Topo do Funil 
de V enda

Topo do Meio 
de V enda

Fundo do Funil 
de V enda

AIDA Visão do 
Market ing e Vendas

Visão 
do Cliente



O que é jornada de compra?
ZMOT



Etapa 1: aprendizado e descoberta

A jornada do cliente é 
composta por 4 etapas:

Em um primeiro momento, o consumidor ainda não descobriu ou 
não enxergou a necessidade de um produto. Também pode não 
ter percebido uma oportunidade de negócio. Na primeira etapa da 
jornada, é preciso despertar, naquele consumidor, o interesse por 
determinado assunto. Dessa forma, será mais fácil guiá-lo até o 
produto f inal. 



Etapa 2: reconhecimento do problema

A jornada do cliente é 
composta por 4 etapas:

Após algumas inf luências de aprendizado e descoberta, o 
consumidor percebe que ele precisa solucionar um problema que 
até então não sabia que era tão grande ou não compreendia que 
exist ia. Ele começa a perceber que aquela demanda possui 
algumas soluções simples. Nessa etapa, surge um interesse maior 
da parte do comprador em potencial, fazendo com que ele 
pesquise mais sobre o assunto.



Etapa 3: consideração da solução

A jornada do cliente é 
composta por 4 etapas:

Sabendo que ele possui um problema e precisa resolvê-lo, o 
consumidor começa a considerar a solução ideal para sua 
demanda. Depois de algumas pesquisas on-line, é natural ter se 
deparado com inúmeras soluções viáveis. É aqui que a empresa 
encerra a educação do cliente, most rando que apresenta o melhor 
recurso para o problema. Assim, a ideia é que, na terceira etapa, o 
consumidor já saiba que possui um problema e qual é a sua devida 
solução. Se não houver uma relação apropriada com ele, o 
consumidor não vai buscar o produto que você colocou no 
mercado e a história do seu potencial cliente vai acabar aqui.



Etapa 4: decisão de compra

A jornada do cliente é 
composta por 4 etapas:

Quando o consumidor chega à quarta etapa da jornada de 
compra, signif ica que está bastante interessado em adquirir a 
solução que a empresa apresenta. O ideal é most rar as vantagens 
compet it ivas em relação ao mercado para conseguir conquistar 
esse consumidor.



VAMOS 
CONSTRUIR



Onde nosso cliente 
muda de estágio?

Def inir  as  etapas  do processo de 
venda (pipeline/f unil)



Fluxo de cadência e Follow Up



Fluxo de cadência e Follow Up



Est ruturando/Def inindo as 
etapas do f unil de vendas

Qualif icação de leads

SQL (Sales Qual if ied Lead) - Bons Leads que estão 
com intenção de compra clara

MQL (Market ing Qual if ied Lead) - Bons Leads que 
ainda não estão no momento certo da compra

Leads ruins para vendas (geralmente pessoas que 
apenas estão interessadas no seu conteúdo mas 
que não conseguiriam aproveitar seu produto)



Nut rição de leads
Fluxos  de automação



Nut rição 
de leads

Fluxos  de 
automação



Nut rição de leads
Lead Score



Nut rição de leads
Lead Score



DANDO
VIDA



Obrigado!
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