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INTRODUCAO

NS

Uma coisa é certa: Toda empresa quer
vender, seja aqui no Brasil ou em qualquer

lugar. Isso nao é segredo para ninguém.

E a maioria dos negdcios ja percebeu
que o consumidor mudou a forma
como compra. Entao, responde pra
gente: Por que continuar vendendo da
mesma maneira se as pessoas nao sio

as mesmas de anos atras?

Pois é, nao é a toa que os consumidores
estao cada vez mais insatisfeitos e as em-
presas idem, com as vendas la embaixo e

torcendo para que uma magica aconteca.

A verdade é que nao existe magica
nessas horas. Mas existem centenas de

outras possibilidades.

Para comecar, vocé deve ter claro que
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para conseguir vantagem no mercado
nao adianta fazer tudo da mesma
maneira e esperar que os resultados
mudem para melhor.

Lembre-se daquela famosa frase de auto-
ria desconhecida que é tao proferida por
ai: “Insanidade é continuar fazendo sempre a

mesma coisa e esperar resultados diferentes.”

E por essa razao que falaremos sobre Fu-
nil de Vendas aliado a um jeito muito
acessivel de fazer diferente e conseguir

resultados muito melhores: Contetido.

Sim, isso mesmo. Mas calma que a gen-
te vai te explicar direitinho como usar
tudo isso na pratica do seu negdcio.

Pronto para aprender?
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POR QUE MEU NEGOCIO DEVE-
RIA INVESTIR EM PRODUCAO

DE CONTEUDO?

—

A resposta para essa questao ¢ muito
simples e implica em outra pergunta
que tem tudo a ver com o que fala-
mos anteriormente: Se fazer o mesmo
ndo anda dando o resultado esperado,
por que continuar apenas com o
marketing tradicional?

O seu consumidor, assim como vocé,
quase sempre foge de propagandas ¢
cada vez mais tem a possibilidade de es-
colha para isso. Uma das grandes razdes
por passarmos grande parte do nosso

tempo online é justamente essa.

Basta pensar em vocé quando esta assis-
tindo algo que gosta muito na TV. Ao ser
interrompido por um comercial é bem
provavel que vocé va ao banheiro, coma
alguma coisa, mexa no celular, converse

com alguém ou até troque de canal.

Foi dentro dessa perspectiva que nas-

ceu o Inbound Marketing, que busca

atrair o consumidor ao invés de ir atras
dele, ao contrario da estratégia usada

ha mais tempo: O Outbound Marketing

(marketing tradicional).
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Levar o consumidor até vocé nao é tare-
fa das mais faceis. Vocé precisa atrai-lo.
Mas, para atrai-lo, vocé precisa produ-

zir conteudo de qualidade.

Porém, conteddo de qualidade nao sig-
nifica apenas escrever bem. Significa
escrever a coisa certa para a pessoa cer-

ta no momento certo.

“E como eu consigo fazer isso?” Vocé deve
estar se perguntando. Em primeiro lugar,
voceé precisa ter o objetivo da empresa

tracado e sua persona definida.

Depois disso, vocé pensara com a aju-

dinha do Funil de Vendas, também co-

nhecido por Pipeline.

leadlovers


https://automacaodevendas.com/busca/persona/?src=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais&utm_source=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais&utm_medium=ebook&utm_content=persona&utm_campaing=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais
https://automacaodevendas.com/conheca-o-funil-de-vendas-e-as-suas-funcoes/?src=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais&utm_source=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais&utm_medium=ebook&utm_content=conheca-o-funil-de-vendas-e-as-suas-funcoes&utm_campaing=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais
http://www.leadlovers.com.br

O QUE E FUNIL
DE VENDAS?

) 4




O QUE E FUNIL DE VENDAS?

—

O conceito de ‘Funil de Vendas’ nas-
ceu a partir do modelo de vendas AIDA

que, por sua vez foi proposto por Elmo

Lewis em 1898. Mas foi apenas quase

30 anos depois, em 1924, que William

Townsend associou pela primeira vez

o Funil de Vendas com o AIDA em sua

obra ‘Bond Salesmanship’.

Basicamente, o Funil de Vendas é utili-
zado para mostrar todo o caminho
trilhado pelo consumidor até o mo-
mento da venda. Isto é, esta intima-
mente relacionado com a jornada de

compras do cliente.

“Mas por que o nome Funil’?” A razdo é
muito simples e l6gica. Quer ver? Pen-
se num funil. Sim, esse mesmo que
temos em casa. Se vocé reparar, ele co-
meca mais largo e vai se estreitan-

do, lentamente, até chegar ao fundo.

O ‘Funil de Vendas’ também ¢é assim para
mostrar que no inicio ha uma quantidade
maior de pessoas (Topo) e que esse nu-

mero vai diminuindo, progressivamente,

até o fim (Fundo): Os clientes.

Para ilustrar melhor esse trajeto do
consumidor até a compra, o Funil de

Vendas costuma ser dividido em, no
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minimo, trés grandes partes, que sao:
Topo do Funil (TOFU), Meio do Funil
(MOFU) e Fundo do Funil (BOFU).

No Topo do Funil (TOFU) temos a des-
coberta e o interesse. No Meio do Funil
(MOFU) vem a consideracao e a inten-
¢do. Por fim, no Fundo do Funil (BOFU)

acontece a avaliacdo e acompra.

No Inbound Marketing é justamente

essa divisdo do Funil de Vendas em par-

tes que permite que as empresas produ-
zam o contetido certo e no momen-
to certo. O que, por sua vez, possibilita
que o consumidor seja educado e nu-

trido para que se torne um cliente, de

forma natural e espontanea.

A seguir vamos conhecer mais a fundo o
que ocorre em cada uma dessas etapas,
além de mostrar o que vocé pode pro-

duzir em cada uma delas. Vamos 13?

4,

CONVERCAO

DECISAO_
\%
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TOPO DE FUNIL: ATRAGCAO

—

Para compreender o Topo do Funil na
pratica, basta pensar na seguinte situacao:
Topo é o momento em que a pessoa ain-
da nao conhece a sua marca ¢ sequer
pensa em realizar uma compra. Na
realidade, o quer mesmo ¢é a resposta

para uma duvida que possui.

Para isso, ela faz uma busca no Google,
que lhe dara varios resultados. E é ai que
esta a oportunidade que seu negocio

perde quando nao produz conteudo.

Sabe por qué? Porque o produto ou servi-
¢o que voceé vende pode estar totalmente

relacionado com a duivida dessa pessoa.

Entao, diz pra gente: Por que nao vocé
dar essa resposta?Além de construir um
relacionamento com o consumidor

e ganhar a confianca dele, vocé podera
nutri-lo com contetido relevante. Isso faz
com que na hora de realizar a compra, ele

lembre da sua marca.

Até porque se vocé nao produz conteu-
do, seu publico pode estar encontrando a
resposta que precisa com 0s seus coOncor-

rentes. Tudo o que vocé nao quer, certo?!

Mas muita calma nessa hora. Nao é para
preparar posts com respostas falando so-
bre como sua empresa e seu servico sao
incriveis. E totalmente o inverso. O ob-
jetivo aqui é responder a duvida dos
seus potenciais clientes ¢ so.

Lembre-se que o seu objetivo é atrair,

Nnao correr atras.
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QUE TIPO DE CONTEUDO PRO-
DUZIR PARA O TOPO DE FUNIL
(TOFU)?

NN~

Como falamos anteriormente, o topo de
um funil é a sua parte mais larga. Logo,

é pensando nessa etapa inicial que vocé
deve produzir mais conteudo. No ge-
ral, os especialistas concordam que cerca
de 80% de todo o conteudo a ser produzi-

do deva ser para o Topo do Funil.

Sem essa primeira parte do Funil de
Vendas é impossivel que o consumidor
percorra as outras etapas, dai a essencia-
lidade de se pensar nesse estagio. Para
conseguir esse feito além de escrever as-
suntos que interessem ao publico, vocé
tera que criar conteudos com teor

mais leve e amplo.

e

E claro que tudo sempre pensando na sua
persona: Quais sdo os problemas que ela

enfrenta? Quais seriam as suas duvidas?
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O que ela busca no Google? Que tipo de
pergunta ela faz? Que estilo de respostas

ela gostaria de encontrar?

S6 nao se esqueca que embora o contetido
de Topo do Funil seja mais abrangente,
isso nao muda o fato de que deve ser bem
feito e embasado. Faca um conteudo
relevante, escrito com cuidado, pautado
em boas referéncias e, principalmente,
que exprima o diferencial do seu negé-

cio, mesmo sem falar dele.

O Topo do Funil é o primeiro passo para
que o seu publico seja educado e comece
a ser nutrido com mais e mais contetdos.
E 0 momento em que vocé cria para fazer
com que sua audiéncia queira saber mais,

se aprofundar naquele assunto em questao.

Em outras palavras, é no Topo do Funil
que vocé deve concentrar seus esforcos
para aumentar a sua audiéncia, ja que
vocé precisa que seu contetudo seja visto,

antes de qualquer coisa.
Para isso vocé precisara trabalhar com:

1. ARTIGOS NO BLOG

Lembra sobre o que falamos antes que as

pessoas buscam as suas davidas no Goo-

gle? E justamente ai que entram os blogs.
Sabe como? E que ap6s realizarem a pes-
quisa na web, as pessoas tém acesso a va-
rios resultados que, no geral, sdo posts de

blogs falando daquele assunto.

Percebeu agora como criar e abastecer um
blog é fundamental para que vocé consi-
ga visitantes? O blog é, de fato, a porta de

entrada do consumidor até a sua marca.

E por isso que gostamos de dizer que ter
um blog é o primeiro passo para quem
pensa em iniciar no Marketing Digital,

sobretudo no Inbound Marketing.

Ah, e um ponto a favor do blog é que é
um espaco realmente seu. Desse modo,
vocé deve pensar nele como uma central
que concentra todo o contetido produzi-

do pelo seu negécio.

S6 nao se esqueca do principal: Toda nova
vez que for criar um post por 14, lembre-
-se da sua persona, com seus problemas,
desejos e necessidades. Assim, ficara mui-

to mais facil saber o que e como falar.

Produza contetidos que realmente agre-
guem valor para ela. E ndo se importe

tanto com o numero de posts, qualidade
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é sempre melhor que quantidade.
Foque em compartilhar conhecimento
que realmente solucionem as duvidas

do seu publico.

Para tal, procure anotar todas as suas
ideias, escolha temas relevantes, estu-
de muito, faca pesquisas, busque atu-
alizacao e inspiracao e, principalmente,
ouca as pessoas. Ninguém escreve
verdadeiramente bem sem leitura, estu-
do e observacao. Portanto, invista no

seu conhecimento.

Além disso, entenda que os artigos preci-
sam ser uteis, mas nada macantes. Evite
excesso de formalidade e termos téc-
nicos demais, pois isso pode desestimu-
lar a leitura. Afinal, o que adianta escre-
ver um conteido completo se ninguém

conseguir ler sequer um paragrafo?

Na realidade, é importante que vocé sai-
ba que os artigos de blogs nao sao feitos
apenas para o Topo do Funil, podem ser
usados em todas as etapas. Porém, aqui
no topo o seu objetivo sera chamar
atencao, atrair mesmo. E nio se es-
queca nunca: O titulo costuma ser decisi-

vO nesse momento, nio o subestime.

Se quiser saber dicas de como

alavancar o blog da sua empresa,

leia esse artigo aqui

Porém, ja adiantamos: Nao adianta muito
escrever um contetido realmente incri-
vel e util para o seu publico se o que vocé
produziu nem chegar até ele. E por isso
que vocé precisara aprender mais sobre

COMO aparecer para €ssas pessoas.

Pensando em Google, que é o lugar
onde as pessoas procuram suas du-
vidas, ha duas op¢des, basicamente.
Uma acontece de maneira paga, que é
o Google Adwords. A outra se da de
maneira organica, que é o SEO (Search

Engine Optimization).

O Google Adwords ¢ uma maneira

de anunciar a partir de palavras-chaves
pensando na sua empresa e nas buscas
dos usuarios no Google. Estude muito
sobre esse tema e sé depois veja qual a
melhor estratégia para o seu nego-
cio. Para comecar, recomendamos a lei-

tura desse nosso artigo aqui.
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Embora o Google Adwords possibilite
resultados infinitamente mais rapidos,

é uma forma de anunciar, ou seja, exige
investimento. Por isso, ¢ importante
que vocé estude também sobre SEO, que
nada mais é do que um conjunto de téc-
nicas que te ajudam a conquistar posi-

cionamentos melhores no Google.

SEO é um trabalho para médio e
longo prazo porque considera, entre
muitos outros itens, a autoridade de suas
paginas e de seu dominio. Portanto, co-
mece a investir agora pensando 14 no fu-
turo. Aprenda mais sobre esse tema, len-

do esse artigo aqui.

Compreender SEO e Google AdWords
garante que seu publico te encon-
tre. Afinal, pense com a gente: Quando
vocé procura algo em motores de busca,
como o Google, dificilmente vocé passa
pelas varias paginas de resultados que

aparecem, certor

A nao ser que vocé queira fazer uma pes-
quisa mais aprofundada ou nao encon-

trar o que precisava, possivelmente vocé
clicara nos primeiros e s6. O seu futu-

ro cliente também faz isso.

Por isso, ao criar um blog, vocé nao pode
apenas produzir contetdo e esperar que
as pessoas o encontrem la nas ultimas
paginas. Vocé precisa aparecer para

elas. Faca o possivel para conseguir isso.
2. POSTS NAS REDES SOCIAIS

Nao tem como falar de 'chamar aten-
cao' das pessoas nos dias de hoje sem
pensar em redes sociais. E 14 que elas
passam boa parte do tempo livre que
possuem. E por essa razdo que os posts
em redes sociais tém tudo a ver com o

Topo do Funil.

Sem contar que as redes sociais ganham
ainda mais relevancia se vocé lembrar
do que falamos antes em relacao a SEQ,
que é um trabalho de longo prazo. Com
essa alternativa, vocé nao precisa de-
pender somente de SEO e Google

AdWords para conseguir audiéncia.

Entao, ja sabe: Para nao perder tempo e
conseguir resultados mais rapidos, in-
vista pesado em redes sociais. Com-
partilhe todos os artigos do seu blog por
la e faca conteuddos exclusivos pensando

em cada rede também.

leadlovers


https://automacaodevendas.com/seo-7-passos-basicos-para-a-otimizacao-de-sites/?src=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais&utm_source=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais&utm_medium=ebook&utm_content=seo-7-passos-basicos-para-a-otimizacao-de-sites&utm_campaing=ebook-funil-de-vendas-para-vender-mais
http://www.leadlovers.com.br

Embora nao pareca para muitos, manter
uma rede social requer tempo e dedi-
cagao. Por essa razao, € interessante que
voce escolha estar apenas nas redes so-

ciais de relevancia para o seu segmento.

E bem provavel que o Facebook seja uma
das suas escolhas. Para as outras, pense
bem. Nao saia criando conta em todas
como se nao houvesse amanha, redes so-
ciais vém e vao todos os dias. Analise e se-
lecione as mais pertinentes para o seu caso

e depois dedique parte do seu tempo ali.

Se o seu produto ou servigo é muito vi-
sual, por exemplo, é bacana pensar no
Instagram e no Pinterest. Se o0 seu
caso for um B2B, o Linkedln pode ser
uma excelente escolha. Use a sua inteli-

géncia e bom senso nessa hora.

O que estou querendo dizer é: Va onde
seu publico esta e fale na lingua que
ele entende. Se aproxime das pessoas e
interaja de verdade com elas. Acredite,

isso faz toda diferenca!

Outra coisa importante: Adapte os
conteudos criados pensando em cada
uma das redes sociais escolhidas, pois

cada uma tem uma maneira diferente

de se comunicar com as pessoas. [sso
costuma ser bem simples porque tendem

a ser parecidas no principal.

Enfim, redes sociais tém esse poder

de deixar a empresa mais préxima do
seu publico por permitirem um dialo-
go mais direto e informal. E como
se fossem verdadeiras vitrines virtuais
para atrair mais e mais pessoas. Utilize
essa vitrine para mostrar o que tem de

melhor para elas.
3. GUEST POSTS

Uma outra alternativa que entra per-
feitamente no Topo do Funil é fazer os
chamados ‘Guest Posts' Ja ouviu falar
sobre esse termo que tem tudo a ver com

Inbound Marketing?

Guest Posts nada mais sao do que arti-
gos que vocé escreverd para outros blogs,

de preferéncia os do seu nicho de atuacao.

O motivo principal pelo qual os Guest
Posts funcionam tanto é por permitirem
que vocé impacte uma audiéncia que
ainda nao possui, fazendo com que

mais pessoas conhegam a sua marca. E

por isso que é tao relevante para essa eta-
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pa do Funil que visa atrair as pessoas.

Como se nao bastasse, Guest Posts tam-
bém ajudam a construir sua imagem de
autoridade naquele assunto em ques-
tao, contribuindo para a conquista de
confianca do publico.

O melhor é que realizando Guest Post
vocé ainda contribui para o SEO do
seu site e/ou blog. Sim, é isso mesmo que
voceé leu. Ao conseguir links externos de
qualidade ha aumento da sua autoridade

de pagina e de dominio.

Entretanto, no inicio pode nao ser tao
simples assim conseguir realizar Guest
Post, pois as pessoas nao sabem quem
vocé é e a qualidade dos seus artigos.
Isto é, primeiro cuide muito bem do
seu blog, abasteca com conteudos rele-

vantes e bem feitos.

Depois, faga contato. Sabe aqueles blogs
que possuem publico que se encaixam to-
talmente ao seu contetdo? Ja pensou em

escrever pra eles? Isso mesmo. Va até eles.

Mas seja seletivo e sabio na escolha.

Para facilitar, vocé pode comecar seguin-

do e interagindo com as autoridades que

pretende realizar a parceria. Eventos
presenciais também sao 6timos para isso.
Porém, faca com muito sinceridade e

honestidade, ok? Nosso artigo sobre ne-

tworking pode te ajudar nisso.

Viu s6 como Guest Post tem tudo a ver

com atracao? Invista sem moderacao.
4. VIDEOS

Com certeza vocé deve ter percebido
que os videos estao cada vez mais pre-
sentes no nosso dia a dia. Nem precisa-
mos pensar muito, basta ver o grande
fenomeno da atualidade chamado You-
Tube, que s6 no Brasil conta com 98

milhoes de usudrios mensais.

E as pessoas passam muito tempo por

14. De acordo com dados do Youtube

Insights de 2017, o Brasil é o vice-cam-
peao mundial no numero de horas
assistidas, sendo que 31% dos usuarios
relatam acessar a plataforma buscando

conteudo de aprendizado.

Nao é a toa que depois do Google é o
lugar mais escolhido por quem procu-

ra responder uma questao. Mais do que

isso, 86% das pessoas dizem que o You-
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Tube é o lugar onde encontram conte-
udo sobre temas que amam.

Um fator que contribui muito para isso,

com certeza, o fato de boa parte das pes-
soas preferirem videos a blog, formato
em video verdadeiramente facilita a

didatica, envolvendo a visao e a audicao

dos usudarios. Nao é a toa que o nimero

de horas que o brasileiro passou assistin-

do videos tenha dobrado em dois anos.

Ou seja, se vocé quer atrair as pessoas
deve pensar seriamente em oferecer con-
teddos no formato de videos. E nao pre-

cisa ficar restrito somente ao YouTube.

Hoje a maioria das redes sociais possibilita

que videos sejam criados diretamente nelas.

Nao tem desculpa para nao comecar,
nem é necessario grandes produgoes
para conseguir fazer isso bem: Foque
no seu conteudo. Sem contar que estar
presente em videos reforca infinitamente

a sua imagem de autoridade na internet.

Além de tudo, os videos sio uma forma
bacana de ficar mais perto da sua au-
diéncia, estreitando o relacionamento
e fazendo com o que o consumidor se
sinta parte da sua vida e ndo apenas um

potencial cliente.

Mas nao basta ter apenas esses conteu-
dos para atrair... E preciso conseguir a
conversao e isso vamos aprender na pro-

xima etapa do Funil.
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Pronto, agora chegamos na metade do
caminho. No Meio do Funil as pesso-
as sabem que possuem um problema e
querem uma solucao. E é ai que a sua
empresa deve agir novamente, solucio-
nando o problema do seu futuro cliente

em troca de conversao.

Porém, a conversao que falamos aqui

é a de visitante para lead, ainda nao é
a hora da venda. Isto ¢, voce tera que
deixar o seu publico curioso e oferecer
conteidos mais completos, pois aqui o

conhecimento inicial ja foi adquirido.

Nao ¢é dificil pensar no Meio do Funil:
Se o seu publico precisa de certezas
antes de decidir comprar, nada mais

l6gico que dar isso a ele. Mas para que

toda essa confianca aconteca, vocé
precisa se atentar as explica¢cdes que
dara, que deverao ser mais detalha-
das e aprofundadas agora.

Essa etapa € tao essencial quanto a an-

terior. E aqui que voce vai conseguir 0s
leads, que nada mais sao do que os vi-
sitantes que forneceram os dados deles
em troca de alguma recompensa, que

a sua empresa fornecera.

Muitas empresas ainda subestimam esse
estagio, insistindo em apenas gerar vi-
sitas para atrair pessoas e, entao, fechar
a venda em seguida. Querendo agilizar
o processo, acabam perdendo oportuni-
dades valiosas, visto que boa parte das

pessoas nao se encontra totalmente
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preparada para a compra. Ainda mais
hoje em dia, onde tendemos a pesquisar

a0 maximo antes de fazer escolhas.

Trabalhando bem o Meio do Funil,
como verd mais adiante, vocé passa a
conhecer melhor essas pessoas que até
entdo eram apenas visitantes. E o Meio
do Funil que possibilita que vocé fique
munido de informacgdes essenciais para
conseguir quebrar obje¢oes e mostrar

o que realmente interessa ao visitante.

Nos gostamos de dizer que é a partir
dessa etapa que vocé pode comecar, de
fato, um relacionamento com essas
pessoas que até entdo eram desconhe-
cidas. Por isso, é extremamente im-
portante se atentar ao Meio do Funil, é
nele onde tudo acontece e a venda fica

muito mais proxima.

Pense em como vocé pode ajudar essas
pessoas a dar o préximo passo. Se colo-

que no lugar do seu publico novamen-

te, mas agora buscando ir mais a fundo
porque o interesse pela sua solucao
ja foi demonstrado.

E hora de produzir ja pensando no que
fazer para o lead escolher a sua empre-
sa. Mas sem falar sobre escolha em si.
Nada de ficar mostrando toda hora os
beneficios do seu produto. Fagca com
que ele mesmo faca essa escolha a par-

tir dos seus conteudos.

Acredite se quiser é produzindo conte-
udo relevante para esse estagio que mi-
lhares de empresas conseguem a admi-
racao do publico. Com toda razdo do
mundo, afinal, foi aquela marca que o

ajudou a aprender mais sobre o assunto

do seu interesse

Posteriormente, com os dados que con-
seguir, vocé podera guia-lo para a pro-
xima etapa. Vamos aprender quais os

conteuidos te ajudarao nessa tarefa?
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QUE TIPO DE CONTEUDO
PRODUZIR PARA O MEIO DE
FUNIL (MOFU)?

NN~

Como falamos anteriormente, no Meio do
Funil vocé tem que provar para o seu pu-
blico que domina o assunto. Para isso, tera
que oferecer algo mais completo, com in-

formacoes tteis e cheias de detalhes.

E claro que vocé vai continuar escrevendo
em seu blog, fazendo videos e utilizando
as redes sociais, porém aqui vocé precisa
direcionar seu futuro cliente até a solu-

¢ao que ele precisa.

Exatamente por esse motivo, voce tera
que pensar em contetidos ricos, que
explicam algo de maneira bem completa e

desperte a curiosidade das pessoas.

Somente dessa forma conseguira que
elas se interessem tanto em acessar o

seu material, a ponto de te passarem
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dados pessoais e importantes para
elas. Vocé daria os seus dados para qual-
quer um e por qualquer coisa? Seu pu-

blico também nao.

E para conseguir que os visitantes se
transformem em leads vocé precisara
limitar o acesso ao conteido que pro-
duzir, para isso contara com a ajuda de

CTA e landing pages.

Um CTA é basicamente um botao ou
um link que faz um convite as pes-
soas no seu blog, site ou rede sociais,
por exemplo. Existem diversos forma-
tos de CTAs, dependendo do objeti-
vo: Links em textos, Sidebar, Imagens.
Avalie qual é o melhor para os conteu-

dos que vocé produzir.

Sao esses CTAS que direcionarao as
pessoas até as landing pages (paginas
de conversao). Na realidade, as landing
pages, também chamadas de paginas de
captura, sao como se fossem ‘veiculos’
que levam as pessoas até outra etapa do
funil. Por meio dessas paginas, o visi-
tante pode se tornar um lead (no
Meio do Funil) ou o lead se tornar um

comprador (no Fundo do Funil).

Portanto, é na pagina de conversao que
vocé vai oferecer o que produziu em
troca dos dados pessoais de quem se
interessou pelo seu material. Os dados
que sao pedidos para o visitante acessar
os materiais ricos geralmente siao: nome,

e-mail e numero de telefone.

Mais uma vez, vocé devera escolher
que dados pedir de acordo com o ob-
jetivo, o publico e também a estratégia
pensada para aquele material em si.
Mas nao exagere, ok? Formularios com
varios campos para visitantes preen-
cherem acabam desanimando e fazen-
do com que muito desistam. Tudo que

voc€ ndo quer aqui.

Além disso, é preciso que a troca seja
valiosa para o visitante. Sim, pois
pense com a gente: As landing pages
contém formularios pedindo tais infor-
macoes para que o visitante adquira o
conteudo, certo? Logo, o seu conteddo
precisa chamar atencao o suficiente para
os visitantes concluirem que vale a pena
fornecer tais informacodes a fim de aces-

sar aquele conteudo.

Esses conteudos sao os chamados ma-
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teriais ricos, como ebooks, webinars
e templates. Vamos aprender mais so-

bre cada um deles?
1. EBOOKS

Para quem nao esta tao familiarizado
com o termo, ebooks sao como se fossem
livros disponibilizados em meio eletroni-
co. E quando se trata de pensar no Meio
do Funil é, de longe, o formato mais uti-

lizado como recompensa digital.

Nao existe segredo ao pensar em
e-Books. Sabe os assuntos que vocé
tratou em seu blog buscando responder
duvidas dos seus potenciais clientes?
Agora é hora de esgotar esses assuntos

criando ebooks.

A popularidade dos ebooks entre as em-
presas ¢ bem compreensivel. Nao exigem
gastos exorbitantes, sdo de facil acesso a
qualquer pessoa, tratam de um assunto
com mais profundidade que artigos e o
principal: Realmente auxiliam na reso-
lucao dos problemas das pessoas.

E, como ja falamos, no Meio do Funil
o consumidor sabe que possui um pro-

blema, o que ele quer encontrar ¢ jus-

tamente a solucdao. Podemos dizer que
um ebook é uma maneira excelente de
unir o util ao agradavel: Vocé res-
ponde as duvidas das pessoas e ainda
consegue puxar o assunto para o que a

Sua empresa tem a oferecer.

Aliés, por meio deles, a sua marca con-
segue se tornar uma referéncia em
determinado assunto, construindo
ainda mais autoridade e ganhando a
confianca publico. O que faz com que
fique muito mais dificil que as pessoas

esquegcam a Sua empresa.

[sso é bom principalmente quando pen-
samos que mesmo que as pessoas baixem
seus materiais e ndo comprem de vocé
logo em determinado momento, pode ser

que no futuro o negécio aconteca.

E claro que para isso acontecer vocé
deve fazer a licao de casa direitinho. Es-
colha o tema certo para o seu publico,
estude o assunto com profundida-
de, pense em como organizar os topicos

e desenvolva com calma e vontade.

Apesar do conteddo ser mais denso,
quando for criar um ebook prefira uma
linguagem facil, sem muita formali-
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dade e, sobretudo, mostre que o conhe-
cimento transmitido ali pode ser

colocado em pratica. Afinal, seu leitor
precisa saber que vai poder transformar

a leitura na resolucao de seus problemas.

Ou seja, ¢ um tipo de escrita diferente de
um livro mais cientifico, por exemplo. O
bom é que por ser digital, consegue ser

mais interativo e visualmente mais atra-

ente, facilitando a didatica.

Vamos supor que vocé tenha uma loja
que vende pecas para a confeccao de
acessorios femininos. Aqui vocé poderia
criar um ebook chamado ‘Como fazer
Pulseiras: O Guia Completo para Ini-

ciantes’. Simples e certeiro, nao?

Ao final, seus ebooks podem ser des-
membrados e se transformarem em
posts no blog, videos, etc. Do mesmo
modo, posts e videos podem servir de
base na hora de montar um e-Book. A

escolha da ordem é sua.

Outra possibilidade muito utilizada é rea-
lizar co-marketing, desenvolvendo ebooks
em parcerias com outras empresas. Isso

é vantajoso para ampliar o niimero de

pessoas impactadas e, portanto, leads.

Se quiser saber mais sobre como

criar ebooks do jeito certo, reco-

mendamos esse artigo aqui.

2.WEBINARS

Outro formato de conteido muito uti-
lizado para Meio do Funil é o webinar.
Um webinar é como se fosse uma pales-
tra ou um seminario, com uma diferenca:

Acontece totalmente online.

Por isso é uma forma mais barata, pra-
tica e eficiente de se relacionar com seu
publico. O bacana é que com o webinar
vocé consegue a atencdo do seu publico.
Ja que muita gente prefere ter uma con-
versa sobre um tema do seu interesse do

que ler um artigo inteiro sobre isso.

Alias, quando o seu rosto aparece, sua
empresa deixa de ser algo distante. O que
acaba facilitando o engajamento com
o publico e, obviamente fica muito mais
facil que alguém faca algo para alguém

que viu e conversou, nao acha?
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Além disso, ao assistir alguém falando
sobre algo, o espectador sente que essa
pessoa ¢ uma autoridade naquele as-
sunto. E por ser transmitido ao vivo, é
rapido, sem edi¢des, simplifica a intera-
¢ao com o seu publico. E o melhor: Eles
podem estar em qualquer lugar do mun-

do. E vocé também.

Webinar é uma boa alternativa para
ebooks, que costumam ser mais traba-
lhosos, principalmente para quem nao
tem habilidade com a escrita. Basta um
computador e uma boa ideia para se
ter um 6timo resultado. Apesar de pare-
cer relativamente simples, exige planeja-

mento da mesma forma.

Desse modo, defina o seu tema pensando
na sua persona, estude, faca um roteiro
legal, ensaie sua apresentacao para deixa-
-la natural e dinamica. Veja com ante-
cedéncia a data e opte por um horario
que seja estratégico para o seu objeti-

vo e a sua audiéncia.

No exemplo que usamos sobre loja de
pecas para montagem de acessorios fe-
mininos, vocé poderia fazer um Webinar

“Tutorial completo de como fazer brin-

cos que realmente vendam escolhendo os

materiais certos.

Ah e algo que vocé precisa se atentar é na
escolha de uma plataforma bacana, como

o Google Hangouts, por exemplo. S6

nao esqueca de divulgar para sua lista de
e-mails, no seu blog e em posts nas redes

sociais, hein?

Se quiser saber mais sobre como

fazer um webinar, leia esse artigo

aqul.

3.PLANILHAS E OUTROS TEMPLATES

Além de ebooks e webinars, existem ou-
tros materiais ricos que podem ser utili-
zados para Meio do Funil. Isso porque as
pessoas buscam encontrar opgdes pron-

tas que facilitem o trabalho delas.

Planilhas, modelos prontos, apresenta-
coes e qualquer outra coisa que otimize o
tempo do leitor pode e deve ser utilizado

por quem quer gerar leads.

O que mais pontua a favor desse forma-

to de contetdo é a sua facilidade, visto
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que vocé pode utilizar o que a sua em-
presa ja usa em seu cotidiano, adaptar e

oferecer ao publico.

S6 é necessario atencao para deixar tudo
isso bem didatico e intuitivo para as
pessoas. Vocé pode criar um ebook fa-
lando sobre o tema ou até mesmo um
artigo. Lembre-se que o objetivo é en-
tregar solugdes para as pessoas. Elas

com certeza ficarao gratas por isso.

Aqui no leadlovers, por exemplo, ha pou-
co tempo disponibilizamos uma planilha
para as pessoas criarem suas URLs com

os parametros UTMs do Google Analy-

tics, vocé pode acessa-la aqui. Contudo,

nao paramos por ai, fizemos um artigo

explicando o tema para que nosso publi-

co saiba utiliza-la.

Enfim, essas sao algumas das principais
opcodes pensando no Meio do Funil. De-
pois de tudo isso, ha um conhecimento
mutuo: Tanto o lead, que ja leu os conte-
udos da marca, quanto a marca por ter as

informacoes do lead.

Na proxima etapa, vocé precisara usar
essas informacodes a seu favor para con-

seguir a venda.

Acho que deu para perceber como os
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Ufa! Chegamos ao dltimo estagio do
Funil de Vendas, o mais proximo da
venda. Se vocé chegou até aqui, signi-
fica que conseguiu o lead e agora ele
estd bem mais préximo de se transfor-

mar em um cliente.

No Fundo do Funil, quando somos
leads temos consciéncia do problema,
vimos as solug¢des disponiveis, com-
paramos e queremos algo que real-
mente resolva. Portanto, aqui o lead
estd analisando quais sao as vantagens
e desvantagens dos produtos ou servi-

cos disponiveis.

Essa é a parte mais fina do Funil, é
VOCé precisa pensar nisso para enten-

der dois aspectos importantes: Aqui

nao somente o numero de pessoas
€@ menor, mas o numero de conteudo

produzido também sera.

Outra coisa é que no Fundo do Fu-
nil mudamos muito o foco na hora de
produzir conteudo, pensando mais
nas vendas mesmo. Nada mais do
que o natural, visto que o lead esta
preparado e nutrido por ter passado

por todas as outras etapas.

Esse é o estagio da decisdo, onde
vocé vai provar para o seu lead que ele
deve escolher a sua solucao e nao as
outras disponiveis no mercado. Mais
uma vez vocé deve dar respostas ao seu
potencial cliente, s6 que agora pensan-

do no seu produto ou servico.
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Nesse momento, muitas empresas per-
guntam: “Mas e os vendedores? Eles ndo
podem entrar em acao nesse momento?” E
a resposta é: E claro que sim. Se vocé
possuir um bom time comercial, o mes-
mo podera tentar fechar a venda agora

que conhece melhor os leads.

Porém, nao € por isso que voceé sim-
plesmente deve parar de produzir con-
teidos que auxilie ainda mais esse
processo. Afinal, a decisao final é
sempre do consumidor, entdo nao exis-
te motivo para nao mostrar a ele os di-

ferenciais da sua solucao.

Produzir contetido para o Fundo do

Funil acaba evitando perdas de
tempo e dinheiro porque mesmo as
pessoas que nao decidirem sozinhas
chegarao até os vendedores sabendo

do que estao falando.

[sso é ainda mais relevante para
e-commerces, pois nesses casos nao
existe vendedores e as pessoas preci-
sam se convencerem sozinhas a com-

prarem os seus produtos.

E no Fundo do Funil que vocé deve se
perguntar o seguinte: Se o lead estd em
duvida se a minha marca é a melhor es-
colha para o problema dele, o que eu

posso fazer para convencé-lo de vez?
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QUE TIPO DE CONTEUDO
PRODUZIR PARA O FUNDO DE
FUNIL (BOFU)?

NN~

A maioria dos negécios considera mais
dificil produzir contetidos para o
Fundo do Funil. E que os contetidos
para as etapas anteriores do Funil de Ven-
das (Topo de Funil e Meio do Funil) cos-
tumam ser mais leves e sutis, o que faz
com que fiquem longe de serem confun-

didos como uma propaganda.

Agora, quando o momento é convencer a
comprar, os conteudos passam a ser
mais técnicos, sim. Da mesma forma,
as mencoes a sua solucao serao mais fre-
quentes. Porém, ndo é porque uma pes-
soa estd no Fundo do Funil que vocé se
comunicara de forma agressiva na hora

de apresentar a sua solucao.

E isso é um desafio para quem esta mais

habituado com o Outbound Marketing.
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Afinal, como fazer contelddos para quem
estd decidindo a compra sem exagerar
no modo como fala do seu negécio? Mas
calma, é para isso que estamos aqui para
que o seu Fundo do Funil se desenvolva

de forma efetiva e natural.

Obviamente, aqui o blog permanece, as-
sim com os webinars, os ebooks, os vi-
deos. Entretanto, o contetido agora tem
o objetivo de informar o lead para que ele,
finalmente, compre. No Fundo do Funil
os CTAs e as landing pages também con-
tinuarao a fazer a ponte para a conversao,

s6 que agora sera lead para cliente.

Chegou o momento de finalmente conven-
cer. E para isso ndo basta ter um site que
fale tudo sobre o seu produto. Isso é inte-
ressante, sim, mas use todas as suas armas.

Quais armas? A gente conta a seguir.
1. CASES DE SUCESSO

Case de sucesso de clientes é um dos for-
matos mais utilizados para Fundo Funil.
No Meio do Funil vocé até pode mostrar
cases de mercado para seu publico, mas
aqui é diferente: A sua empresa devera
relatar como os seus produtos e servicos

melhoraram a vida dos clientes dela.

O mais legal desse estilo de contetido é a
versatilidade, podendo aparecer em di-
versos formatos, como em videos, no blog
e até na forma de ebooks. Melhor ainda se

utilizar todos essas opgoes, por que nao?

Nem precisamos dizer o porqué isso
pode ser decisivo para a decisdo de com-
pra dos consumidores, né? Basta pensar
que as pessoas querem saber se a solucao
que vocé oferece realmente é capaz de
atendé-las. Com as cases vocé consegue
isso por trabalhar o gatilho mental da

Prova Social, que ja falamos aqui.

s

E claro que para fazer isso vocé contara
com clientes reais, caso eles realmente
estiverem felizes com o que vocé tem
oferecido para eles. Por isso que mais
uma vez reforcamos: O seu produto ou
servico precisa ser de qualidade.

Escolher clientes que sao fas da sua mar-
ca é ainda melhor porque também é uma
maneira de reconhecer aquele cliente de

sua importancia para a sua empresa.

Depois da escolha, fica muito facil.
Agende uma data para entrevistar o seu
cliente ou forneca um formulario para

que ele preencha procurando realgar
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os resultados que teve apds optar pelo

seu servigo ou produto.

Cada cliente € inico, possui uma histdria
diferente e tem algo para ensinar. Por isso,
mesmo em se tratando de Fundo do Funil,
nao ha necessidade de fazer uma Case uni-
camente para falar de todos os beneficios
da sua solucao. Faga algo que agregue

valor para os leitores, antes de tudo.

Da s6 uma olhada na Case de Sucesso
que fizemos com um dos nossos clientes
em formato de artigo 14 no nosso blog, o
Automacao de Vendas: Como a 3DM

quase dobrou o Faturamento em um ano

e 5 coisas que sempre nos falaram e a

empresa provou o contrario.

Existe coisa melhor do que mostrar uma
experiéncia real nessa etapa que as
pessoas estao considerando a compra?
Pois €. Sem contar que essas Cases inspi-
ram os proprios colaboradores do seu
negdcio que se sentem mais motivados
por perceberem que a empresa em que

trabalham transforma a vida das pessoas.

E, por mais incrivel que pareca, ha mui-

tos negdcios que ainda ndo investem nes-

se tipo de material. Mais um grande mo-

tivo para vocé usar agora e sair na frente.
2. WHITEPAPERS

A exemplo dos ebooks que falamos na
etapa de Meio do Funil, os Whitepa-
pers também sao mais completos que
artigos. Contudo, no geral, aqui a escri-
ta é mais parecida com a académica e
menos informal. Dai a razido por ser
tdo comum encontrar muitos dados,

numeros e pesquisas.

Este formato de contetdo esta aqui
no Fundo do Funil porque, na maior
parte dos casos, é feito pensando em
quem possui conhecimento mais
aprofundado sobre um assunto. Por
isso é comum encontrar termos mais

técnicos e especificos.

Além disso, os Whitepapers sao mais
diretos em relacao ao Marketing, onde
as empresas falam mais abertamente
dos seus produtos e servicos. Outra di-
ferenca é que tendem a ser menores que
a maioria dos ebooks porque focam

mais em um toépico.

Sabe os Cases de Sucesso que fala-
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mos acima? Muitos negocios gostam
de inseri-las em seus Whitepapers, cla-
ro que de maneira adaptada para esse
formato. Ah e assim como nos ebooks
vocé pode inserir links que levem para
blog posts que explicam determinado
termo ou assunto. O que acaba sendo
mais uma alternativa para gerar trafego

qualificado para suas paginas.

E verdade que muitos profissionais e
empresas consideram os Whitepapers
um estilo de contetido mais engessado
e até chato. E o que sempre falamos,
tudo vai depender do seu publico e

dos seus objetivos.

Fica dificil excluir esse formato porque
o seu objetivo é diferente de um ebook,
por exemplo. Um bom trabalho de
design pode fazer do seu Whitepaper
um conteudo muito atrativo, nada ma-
cante e fazer a diferenca na escolha da

Sua empresa entre os concorrentes.

Alias, ha quem ache mais facil come-
car criando Whitepapers por ser um
conteido mais denso e focado e depois
transforma-lo em posts e ebooks, que
demandam uma construcao de todo

um didlogo com as pessoas.

De fato, o Whitepaper faz com que um
assunto se torne mais destrincha-

do e facilita na hora de criar uma linha
de raciocinio pensada em Topo e Meio
do Funil depois. Por isso, vale a pena

estudar essa possibilidade de conteudo.
3. CATALOGOS

Os catalogos sao excelentes, sobretudo,
para quem vende produtos fisicos.
De fato, é uma 6tima forma de reunir
esses produtos de maneira organizada,
com fotos, descri¢ao e tudo mais que

vocé julgar necessario.

S6 tome muito cuidado nessa hora:
Quando vamos mostrar um produto
devemos fazer isso da melhor forma
possivel. E necessario bastante aten-

¢ao ao fazer as fotos, principalmente.

Contudo, nao precisa complicar. Es-
colha um ambiente claro, iluminado e
sem polui¢ao visual. Pense sempre que
0 que precisa se destacar é o seu produ-

to e ndo o resto, ok?!

Uma dica é contratar um fotégrafo
com experiéncia em clicar produtos.

O resultado final acaba compensando
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muito, vocé nio tem ideia do poder de
uma imagem bem feita na hora de

fechar a venda.

Do mesmo modo que a imagem, a des-
crigdo também é determinante. Certi-
fique-se que vocé foi bem claro e citou
todos os itens importantes. Quanto

mais detalhes, melhor.

Afinal, vocé quer que as pessoas figuem
seguras em adquirir os seus produtos,

certo? Entdo, se esforce para tal.

Apesar de uma atencao especial para as
fotos dos produtos, um catalogo é uma
uma maneira facil, rapida e eficien-
te de se trabalhar no Fundo do Fu-

nil. Aposte nisso sempre.
4. AVALIACAO GRATIS

Nao da para falar de Fundo do Funil e
nao pensar nessa alternativa tao utilizada
por empresas, principalmente entre as

que prestam servicos, é claro.

Quando vocé se oferece para fazer uma
avaliagao gratis acerca do negdcio do
lead ou de algum ponto em especifico, ele

se sente mais propenso a fechar a compra.

E quanto a isso nao ha duvidas.

[sso ocorre nao apenas pelo poderoso ga-

tilho mental da reciprocidade, mas tam-
bém porque ele se sente mais confiante
ao perceber que pode contar com a sua

empresa, antes mesmo de ser um cliente.

A avaliag¢ao gratuita é bem interes-
sante ainda para mostrar a sua autori-

dade no assunto.

Como nao se trata de uma boa produ-
cao de conteudo e cada empresa oferece
um solucao especifica, ndo existe uma
formula certa para todos negdcios se-
guirem. Vocé simplesmente disponibi-
lizara alguns de seus especialistas para

avaliarem o problema do seu lead.

Geralmente, o que o lead precisa é algo
que faz parte da rotina da sua empresa,
isto é, tende a ser menos dificil do que
parece. Porém, é importante oferecer
apenas para leads bem qualificados, pois
é algo que demanda tempo da sua equi-

pe e, portanto, dinheiro.

Use com moderagao e, principal-

mente, bom senso.
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5. TESTE GRATIS, ORCAMENTOS, ETC

Enquanto a ‘avaliacao gratis’ é tida
como algo muitas vezes um tanto
quanto complexo para empresas com
equipes mais enxutas, os testes e orca-
mentos gratis se configuram como op-

coes interessantes nesses casos.

E isso é mais comum do que vocé ima-
gina. Afinal, quem nunca ganhou uma
amostra gratis? Pois €, as amostras sao
ha muito tempo a escolha de diversas

empresas que vendem produtos fisicos.

No caso de quem oferece servigos, os
periodos de testes gratuitos e orca-
mentos funcionam de maneira bem
semelhante. Entao, todos os tipos de
negdcio podem se beneficiar de mais

alternativa de Fundo do Funil.

Na realidade, essas acOes sdo otimas
chances para fazer um lead fechar a
compra por uma razao simples e clara:
Na maioria das vezes as pessoas que-
rem experimentar para ver se aquele
produto ou servico verdadeiramente

corresponde ao que desejam.

Com certeza vocé deve ter visto mui-
tas empresas ultimamente oferecendo
periodos de 7, 14 e até 30 dias de teste
para as pessoas. Isso funciona muito
justamente por quebrar objecées de

um potencial cliente.

Além disso, esse lead mesmo quando
nao representa o perfil ideal de publi-
co, podera mostrar para outras pesso-
as que sao. No ambiente corporativo
isso também acontece, um colaborador
pode apresentar o seu produto para
alguém que participa da tomada de de-

cisao la durante esse periodo de teste.

Outro fator que muitos especialistas
sdo unanimes em afirmar é que ao in-
cluir os testes gratis no seu negdcio
acaba gerando feedbacks que ajudarao a

sua marca na melhoria dos servicos.

Portanto, mesmo que ele nao compre, a
opinido dele pode vir a ser fundamen-
tal para uma melhoria que faca, no fu-
turo, outro cliente se decidir pela sua

solucdo. E isso ja vale muito a pena.
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6. CUPONS DE DESCONTO, PRO-
MOCAO, ETC

Em relacdo a esse item nem ¢é preci-
so muita explicacdo. Quem é que nao

gosta de uma boa e velha oferta?

E isso. Quando vocé oferece algum tipo
de beneficio para o lead por tempo
limitado, desperta o interesse dele es-
colher determinado produto. Sem con-
tar que mais uma vez vocé trabalha um

dos gatilhos mentais, o da urgéncia.

Para empresas que oferecem muitas
opcOes para os clientes, como uma
loja de roupas, por exemplo, isso pode
ser decisivo para que o cliente volte a

fazer negdcio depois. E claro que so-

mente se ele gostar, a diferenca é que

agora muito mais decidido e confiante.

Promocdes e cupons de desconto preci-
sam ser utilizados com muita sabedo-
ria e em periodos de tempo especifi-
cos. Ficar o tempo todo oferecendo esse
tipo de coisa pode afetar a credibilidade
do seu negécio. Ou seja, prudéncia e,

mais uma vez, bom senso.

Enfim, é no Fundo do Funil que a con-

fianca nutrida durante as outras etapas

sera intensificada com conteudos dire-
cionados a venda, consolidando de vez
o relacionamento entre o consumidor e a
empresa. Somente dessa forma seus leads
se tornarao clientes, pois serdo convenci-

dos a escolher o seu produto ou servico.
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DEU AGO
= VENDAS PODE AJUDAR
NEGOCIO A VENDER MAIS

DUZIN

RA COMO O FU-

DO CONTEUDQO?

NN~

Depois de explicar melhor as partes do
Funil de Vendas e seus respectivos con-
teudos, acredito que tenha ficado facil
entender uma coisa: O papel do Funil
de Vendas para ajudar as empresas
a vender mais produzindo contel-
do, independente da area de atuacao,

publico ou tamanho do negdcio.

Acontece que por meio desse relacio-
namento construido em trés etapas a
venda passa a ter muito mais chance de
se concretizar. Pois vocé da as pessoas
o que elas querem: Menos propagandas

e mais solucao para os seus problemas.
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TREGAR O CONTEUDO CERTO

PARA AS

D

-M QUE

“SSOAS NO ESTAGIO
“LAS SE ENCONTRAM
DO FUNIL DE VENDAS?

NN~

Talvez agora vocé esteja se perguntan-
do: Como fazer tudo isso que foi falado
nesse ebook de maneira organizada e
eficiente? Até porque vocé quer levar a
informacao certa para o seu publico nas
diferentes fases em que ele podera estar

dentro do Funil de Vendas.

Pois fique sabendo que essa sua duvida é
muito pertinente. E, pior, ela se intensi-
fica se vocé pensar que existirao sempre
pessoas em estagios distintos. Detalhe:
Todos chegando ao mesmo tempo até os

conteudos que vocé produzir.

Mas calma, vocé nao precisa se desesperar

E por isso que existe o e-mail marketing,

que torna possivel que vocé envie somen-

te o contetido que interessa a cada lead.
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E a partir desse envio personalizado, vocé
consegue segmentar e fazer a nutricao do
seu lead. Desse modo, chegara até ele o
que realmente é considerado valioso
em dado momento especifico.

Contudo, é verdade que o e-mail marke-
ting acaba demandando muito tempo de
qualquer empresa, pois toda segmenta-
cao é feita de maneira manual. Por isso,
todo negdcio que realmente quer cres-
cer por meio do Marketing Digital de-
vera, mais cedo ou mais tarde, investir

em Automacdo de Marketing.

Por meio de uma plataforma de Auto-

macao de Marketing vocé conseguira

fazer com que o seu conteuddo seja en-
caminhado de forma automatizada e

organizada para os seus leads.

Isto é, a informacao passa a ser en-
tregue de acordo com as ag¢des do
lead. Portanto, € o proprio compor-
tamento dele que guiara para onde ele
sera encaminhado e o melhor: Tudo

automaticamente.

Imagina s6 como isso facilita todo o
processo, diminuindo gastos de tempo

desnecessarios e, concomitantemente,

elevando suas vendas enquanto

reduzimos os custos.

S6 ndo se esqueca do mais importante:
Com a automacgao, vocé devera sem-
pre manter o didlogo informal e pro-

ximo com os seus leads. Nada de falar
com ele como se fosse uma mensagem

criada por um robd, ok?

Lembre-se que vocé quer um relacio-
namento com o seu publico e nio
da para se relacionar sendo extrema-
mente formal e genérico na comuni-
cacao. O sucesso das suas campanhas

depende disso.

Para que vocé entenda melhor
como a Automacgao de Marketing
permite que voceé se relacione
com seus clientes e potenciais

clientes da maneira certa, baixe

esse também ebook aqui.

Percebeu como que, ao fazer tudo pen-
sando nas etapas do Funil de Vendas,
vocé entregara leads mais qualifica-

dos para os seus vendedores?
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No caso de e-commerces isso é ain-  do que encontrard na internet.

da mais relevante pelo fato de nao A
gora responde pra gente: Tem como

existirem vendedores e seu consumidor R S
niao aumentar a chance de vendas assim:

sera convencido apenas com o conteu-
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CONCLUSAO

—

Pronto, agora vocé sabe como produzir
o contetdo certo com a ajuda do Funil
de Vendas. E viu que nao importa se o
seu potencial cliente ainda nao esta pre-
parado para a compra, vocé pode dar
aquela ajudinha para que ele atravesse
todas as etapas.

E, ca entre nds, nao fica muito mais sim-
ples saber o que produzir apds entender
o Funil de Vendas e as suas partes? E

por isso que decidimos criar esse ebook.

Comece a colocar em pratica o que
aprendeu aqui agora mesmo. Se vocé re-
alizar tudo isso e conseguir os clientes,
parabéns, vocé avan¢ou todas as etapas

do Funil de Vendas com sucesso.

Contudo, tenha muito claro que o seu
trabalho jamais termina na venda.
Depois vocé tera que se esforcar e mui-
to para que os clientes continuem com
vocé, voltando a fazer negdcio e até
mesmo indicando seu produto ou servi-

Co para as pessoas que conhece.

Mas acredite: O Funil de Vendas te aju-
da até mesmo nessa hora da fideliza-
¢ao dos clientes, pois antes de adqui-
rirem a sua solucao eles foram educados

para utiliza-la da melhor maneira.

E quando o cliente ganha, todo mundo

sai ganhando.
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SOBRE O
LEADLOVERS

—

O leadlovers ¢ uma plataforma de au-
tomacao de marketing e vendas online.
Nele vocé pode gerar e administrar mi-
lhares de leads através de paginas de cap-
tura, integracdes com o Facebook, email
marketing, funis de venda e um EAD

exclusivo para cursos online.

O leadlovers também possui modelos
prontos de paginas da web, através do

Builder, que é uma ferramenta intuitiva

para criacao rapida de paginas. Além de
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salvamento automatico, possui trés op-
cOes de criacao: Modelos Prontos, Buil-
der e Editor Avancado. Também ¢é possi-
vel importar sites inteiros via HTML.

A empresa também possui a funcionali-
dade para gestao e criacao de acoes au-
tomaticas nos funis e paginas, a partir
de tags ou automacodes for¢adas (sim ou
nao). Possui também a funcdo para coleta
de dados dos links mais clicados e ali-
nhado ao Lead Score, vocé ganha um BI

para tomada de decisao automatizada.

ACESSE O CHAT E CONVERSE
COM UM ESPECIALISTA
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AUTORA

Jessica Delalana, é redato-
ra e trabalha no time de Co-

municacao do Leadlovers.

DESIGNER

Kaline Mattos Farias
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GOSTOU?
Compartilhe :)
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