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@ @ Da captura a conversao de leads

No Marketing Digital, leads sao clientes em potencial que forneceram dados de contato para a sua
empresa. A captacao desses dados normalmente ocorre por meio de uma troca onde a empresa oferece
beneficios em troca de dados como nome, telefone e-mail do usuario.

Vocé esta vivenciando esta estratégia agora mesmo! Nés oferecemos este e-book gratuito e para fazer
o download vocé precisou fornecer algumas informacées em um formulario simples. Ao fazer isso, vocé
se tornou um lead.

Existem outras formas de captura de lead, mas ja adiantamos que o jeito mais facil para os capturar é
fazé-los virem até vocé. Isso porque alguém que vai até a sua empresa possui um potencial bem maior
de se tornar um cliente.

Neste e-book iremos abordar tudo que vocé precisa saber sobre todas as etapas, desde a captura até a
conversao de leads. Acompanhe a leitura e tire todas as suas duvidas!



Passo

Antes de tudo é necessario conhecer quem é

o seu cliente. Se vocé trabalha com marketing
com certeza ja esta acostumado em utilizar um
publico-alvo nas campanhas, mas o ideal para

esta estratégia é a criacao de buyer personas.




Mas o que é uma buyer persona?

A resposta mais curta e direta sobre o que € uma
buyer persona: é uma representacao ficticia do
seu cliente ideal. E importante ressaltar que o seu
cliente ideal nao deve ser algo obtido por meio
das vozes na sua cabeca, um estudo de publico
deve ser feito para tracar qual o perfil de cliente
da sua marca.

Com base em dados reais sobre o comportamento
e caracteristicas demograficas dos seus clientes,
vocé ira montar a sua persona. A grande diferenca
entrea personae o publico-alvo é que as personas
nao sao classificadas apenas por sexo, idade ou
regiao, mas sim pelos seus habitos de consumo e
preferéncias pessoas.

Para entender melhor o que é uma persona, é
importante entender claramente a diferenca
entre o publico-alvo e personas.

PERSONAL DATA -

FIRSTNAME
LASTNAME @ __
[DNUMBER @ _
GENDER
D.0B
HEIGHT
WEIGHT
BLOOD TYPE

HOMEADRESS : ___ _ 73
(AP
PHONE NUMBER - @




DIFERENCA ENTRE
PUBLICO-ALVO E PERSONA

PUBLICO-ALVO: BUYER PERSONA :

Definicdo ampla

Definicdo especifica

Néo fala sobre hdbitos Detalhes sobre hdbitos e trabalho

Néo se refere a alguém especifico Personagem especifico

Pessoas que podem querer o seu Consumidor ideal
servico/produto

Exemplo: Julio Machado, 35 anos, gerente de marketing de uma
concessiondria conhecida nacionalmente. E apaixonado por carros desde
pequeno e ama seu trabalho, mas tem dificuldades em engajar seus
colaboradores e sente que isso acontece devido a um employer branding
desatualizado

Exemplo: homens entre 20-40 anos, atuantes na drea de
marketing digital, em empresas de médio e grande porte.
Procuram solugées em branding.



@ @ Da captura a conversao de leads

Montando uma buyer persona Como obter as informacoes certas?
Como vocé’ pr(.)vavelmente pode tfer !:)ercebido, @ Entrevistar sua equipe de vendas
a persona é criada com base no publico-alvo. A

quantidade de personas sera definida com base © Entrevistar clientes

na diversidade do seu publico. © Estudar as tendéncias de mercado

Exemplo: um publico de mulheres de 20-45 anos
tera uma persona mais jovem, na faixa dos 20-30
anos, e uma um pouco mais velha, na faixa dos
31-45 anos, porque os habitos e estilo de vida
sao totalmente diferentes um do outro.

© Consultar o LinkedIn

Vale destacar que nao sao sO6 os dados
demograficos que irao diferenciar uma persona
da outra. Se vocé perceber outras disparidades
significativas de comportamento que impactem
a relacao do consumidor com a sua marca, o
ideal é criar mais personas.



@ @ Da captura a conversao de leads

Como identificar quais informacoes importam?

A regra geral para a montagem de qualquer buyer persona é manter o foco nas informacoes essenciais

e que sejam relevantes para o seu negocio. Nao existe uma férmula de bolo, mas as informacdes mais
utilizadas normalmente sao:

Interesses

Estado civil

Personalidade

Informacoes
Formacao obrigatdrias

Informacoes
opcionais

Onde mora

Dificuldades da persona que Marcas favoritas
vocé pode solucionar

Objetivos na vida pessoal Quais redes sociais ele utiliza

e profissional

*Leia em detalhes o por qué de cada um destes itens em nosso texto sobre como criar uma persona.




Exemplo de persona:

Persona Floeg

Idade Bio
o
\‘-\\\‘\\v\\ 35 anos MNascido e crescido em Curitiba, JGlio sempre se interessou
Mora em .
\ y . por carros e conseguiu o emprego dos sonhos em uma rede
. Curitiba o _ _
\ - _— de concessionarias conhecida nacionalmente. Por se destacar
ormacio
- = leg, idel i movi
\ Graduagao entre seus colegas e ter boas ideias, fol promovido a gerente
\ Empresa de marketing, Julio acredita que boas relacdes se formam a
\ Rede de Concessiondrias partir de transparénciae descontracdo, por isso € Visto por
§ Estado Civil sua equipe como proativo e divertido. Mora com sua esposa
\ \ . Casado e filha de trés anos, para quem ele quer dar um
X ’
i Profissdo f :
. uturo sem empecilhos.
ilio Machado -
lio Ma Gerente de MKT
Personalidade Redes Sociais Objetivos Dores
Materialista Desprendido e g «Melhorar colaboradores As eq U.i]TJCS estio
— clima organizacional;
—— el 30% 20% 0% E desmotivadas e os novos
. @ -Atrair profissionais com colaboradores contratados
Analégico Digital . . _ ~
um fit cultural que nido correspondem ds
0% 20% 30%
Indoor Outdoor corresponda ac da empresa; expectativas da empresa, €
Marcas +Criar mais presenca de por isso logo sdo desligados,
Introspectivo Extrovertido )
. \ marca no lnsagram.
Seguranca Risco ﬁ%q »
aaiaas
Pragmético Impulsivo N ET FL I x .

“ "HEINEKEN A .

*Baixe um template de persona gratuitamente.




Agora que vocé ja entendeu a importancia de
conhecer o seu publico e como montar uma
buyer persona, € hora de botar a mao na massa e
comecar a atrair leads! Como fazer isso? Gerando
trafego no seu site.

Para atrair trafego, vocé tem duas op¢oes: investir
em trafego pago ou em trafego organico. E
importante ressaltar que ambas sao importantes
para a atracao de leads, nao sendo necessario
escolher entre uma e outra.

Em seguida, iremos ensinar como vocé pode fazer
as duas estratégias.

Floog

Da captura a conversao de leads

Trafego pago

O que é?

A estratégia de trafego pago envolve o investimento
em plataformas e sites que irdo mostrar o seu
contetdo em destaque para outros usuarios. Ela é
ideal para obter resultados rapidos.

10



@ @ Da captura a conversao de leads

Algumas vantagens de se investir em trafego pago sao:

Visibilidade: os anincios pagos aumentarao a visibilidade do negécio rapidamente e melhorarao o
reconhecimento de marca.

Segmentacao de puablico: com este tipo de midia é possivel direcionar o seu anuncio para atingir
apenas o seu publico-alvo.

Resultados rapidos: a midia paga possibilita resultados mais previsiveis e rapidos porque desde a
elaboracao de uma campanha ja é possivel obter uma estimativa dos resultados.

Flexibilidade de investimento: durante a campanha é possivel aumentar ou diminuir o valor investido
de acordo com as necessidades da empresa.

Facil mensuracao de resultados: com a midia paga, vocé pode acompanhar o desempenho da
campanha nos minimos detalhes em tempo real.

© 00 0O

1



i ® @

Certifique-se que o seu site gera
uma boa experiéncia de usudrio
e que as suas redes sociais
entregam conteddo relevante

e de qualidade.

Da captura a conversao de leads

Passo-a-passo para
criacao de campanha
em midia paga

Defina e distribua
a sua verba.

Crie e defina um objetivo
claro para saber quais
KPI's e métricas serdo
analisados para medir o
sucesso da campanha.

Determine o seu
publico-alvo de acordo
com as personas do
seu negacio.

Crie e ative os anuncios.

Escolha as plataformas
e formatos.

Mensure os resultados.

12
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Principais fontes de trafego pago:

Google Ads

Com o Google Ads, é possivel fazer com que seu
anuncio apareca nos mecanismos de busca do
Google. Com ele, é possivel segmentar o publico que
sera atingido com base em localidade, género, idade
etc.

Também é possivel realizar testes A/B para definir
quais métodos serao mais efetivos para a sua
campanha.

Facebook Ads

Com o Facebook Ads, é possivel criar anincios em
diferentes formatos (fotos, textos e videos), além
de facilitar a segmentacao com base em interesses,
idade, status de relacionamento, profissao etc.

Da captura a conversao de leads

Instagram Ads

O Instagram Ads é semelhante ao Facebook Ads,
contudo também possui o recurso de anuncio para
stories e é ideal para quem possui um publico mais
jovem.

YouTube Ads

Para quem deseja realizar andncios em formato de
video, o Youtube Ads é uma das melhores opcoes.

Trafego organico

O que é?

As visitas conquistadas sem a necessidade do uso de
anuncios sao chamadas de trafego organico. Através
de técnicas e estratégias como SEO, é possivel
ranquear o seu contedldo no Google para que os
usuarios caiam em seu site apos uma pesquisa.

13



Algumas vantagens de investir em trafego organico sao:

0 Custo-beneficio: contribui com a reducao de o Duracao: os resultados deste tipo de estratégia

custos da estratégia de marketing aumentando ndao tém um prazo de validade, podendo
o lucro sobre as vendas. gerar um fluxo de trafego continuo por tempo
ilimitado.

aRelevéncia: 0 seu conteldo nao ira aparecer
como anlncio para os usuarios, desta forma
a confianca do wusuario nas informacdes
apresentadas sera maior e gerara credibilidade

para o seu negocio. II I II|I I
Ll

$20.368,23




Principais estratégias para gerar trafego
organico

Marketing de conteudo

Para atrair a sua persona, & necessario oferecer
conteudos que ela tenha interesse. E exatamente ai
que entra o Marketing de Contetdo. Esta estratégia
nao busca fazer uma promocao direta da marca e
sim, atrair o publico oferecendo solucdes para os
seus problemas.

SEO (Search Engine Optimization)

SEO é um conjunto de técnicas que visam obter o
melhor posicionamento nos resultados do Google
fazendo com que o seu conteldo seja encontrado
com maior facilidade. Essa estratégia engloba uma
série de mecanismos aplicados tanto no formato do
conteldo, quanto no cédigo do site.

Confira materiais para potencializar o seu SEO.

15



Agora que vocé ja conhece os principais métodos
para atrair leads, € hora de “prender” seu cliente em
potencial a sua marca! Confira a seguir as estratégias
mais utilizadas:

Solicite o preenchimento de formularios

Crie formularios de captura de dados como nome,
telefone e e-mail. Desta forma vocé pode manter um
contato constate com aquele cliente em potencial e
facilitar a conversao.

Elabore uma boa pagina de captura

Vocé jatemumoumaiscanaisde contetdorelevantes
para o seu publico? Se a resposta for sim, esta na
hora de criar uma landing page focada em vendas
com templates com alta capacidade de conversao.

Floog
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Utilize pop-ups em seu site

Criar um pop-up (janelas secundarias que trazem
uma mensagem ao usuario) de forma estratégica,
como induzir o visitante se inscrever em seu blog,
pode ser uma 6tima ferramenta para captar leads.

16



Apds a captura de leads, & necessario que sua
empresa se torne autoridade no assunto para se
posicionar no mercado. Como fazer isso? Através da
nutricao desses leads.

Nutrir um lead é manter um relacionamento
com o potencial cliente até que ele esteja pronto
para realizar um compra. Esse é um passo muito
importante, pois aumenta as chances de fidelizacao
e satisfacao do cliente.

Durante essa fase, & necessario conduzir o seu
cliente em potencial pela jornada de compra do
consumidor:

Floog

Da captura a conversao de leads
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Jornada de compra
do consumidor

®» @ '

02

Reconhecimento
do problema

Apr6ndizagem
e descoberta

03

Consideracao
da solucdo

04

Decisdo
de compra

05

Retenc&o e
ﬁdelizagao




Montar um fluxo de nutricao utilizando o funil de vendas é a forma ideal de manter os leads interessados e
oferecer o cuidado exigido pelos clientes. Além disso, com o fluxo de nutricao adequado, fica facil agir na hora
certa!

Funil de vendas

Solicitagdo de
orcamento

Topo de funil Proposta Comercial,
Oportunidade qualificada, Visita Técnica

Oportunidade Indicada

Proposta comercial entregue

Leads
Meio do funil Proposta em Negociagéo

Oportunidades

Oportunidade ganha
Fundo do funil S ou perdida Deciséio de compra

*Confira como montar o seu funil de vendas em 5 passos.

19
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Elementos indispensaveis no funil de vendas

Automacao de marketing

Automacao de Marketing sao, como o préprio nome
diz, acoes automatizadas com o uso da tecnologia
como chatbots e programacao de postagens.

Contudo, quando se fala em nutricao de leads, o
ato de automacao é feito em torno da gestao de
leads através de workflows, utilizando estratégias
de Inbound Marketing. Um exemplo é a automacao
de e-mail marketing, onde o lead recebe e-mails
automatizados de acordo com sua posicdao na
jornada de compra.

Por isso ferramentas capazes de oferecer a estrutura
necessaria para conduzir os leads pelo funil de
vendas é indispensavel!

Da captura a conversao de leads

Acompanhamento constante

Nao basta automatizar o fluxo de vendas ou criar
um conteldo de qualidade, & necessario realizar um
acompanhamento constante dos resultados. Desta
forma, é possivel identificar erros no fluxo definido
e estabelecer acdes para otimizar o fluxo de vendas.

Service Level Agreement

Service Level Agreement (SLA) representa a uniao
entre os setores de venda e de marketing. E um
acordo que ira definir quando um lead se torna
responsabilidade da equipe de vendas.

Desta forma, sera possivel garantir a conducao
correta dos leads até o fim do funil de vendas.

20



Conteudo de qualidade

Nao adianta ter o melhor planejamento do mundo se o contetdo oferecido para os leads é de baixa qualidade.
Isso é controlado desde a selecao do conteudo adequado para a etapa do funil de vendas, até a linguagem e

abordagem do assunto.

O método AIDA (Atencao, Interesse, Desejo, Acao), ajuda a entender qual acao deve ser despertada no cliente
em potencial e ajuda na curadoria de tipos de conteldos a serem produzidos em cada estagio.

Estagios do
AIDA

Artigos, Webinars, Videos, Podcasts, Andncios,
Pesquisa Paga, Landing Pages

Atencdo

Contéudo, Midias Socias, Blogs, Newletters,
Campanhas de E-mail

Interesse
White Papers, Brochuras, E-books,

Videos, Microsites
Desejo

White Papers, Brochuras, E-books,
A cao Videos, Microsites

21



@ @ Da captura a conversao de leads
o
Pusio 5: Converten

Agora é a hora de realizar a venda. Para isso, a equipe de pré-vendas deve analisar os leads e ver quais ja estao
qualificados para realizar um contato direto com eles e qual a melhor forma de realizar a abordagem.

Ap6s a abordagem inicial é hora da equipe de vendas entrar em acao e transformar o lead em cliente.

m o ﬂ

Despertao Atua em etapas de
interesse do Faz o primeiro demonstracao de
publico, cria contatoe a produto,

estratégias de qualificacdo dos convencimento do
prospeccao leads gerados cliente, negociacao
passiva. e fechamento

N

Confira como a equipe de pré-vendas pode ajudar a sua empresa a obter um crescimento escalavel.

F&eg 22




Agora que o seu lead ja passou por todo processo de captura até a conversao e se tornou um cliente da sue
empresa, € hora de reté-lo. Desta forma, o cliente continua gerando ganhos para a marca.

Funild
Pos-vendas

A marca pode enviar um e-mail de

Quando o cliente comega a usar o agradecimento, boas-vindas ou dicas de uso

produto /

Quando o cliente tem impressées

sobre a marca e produto /

Quando o cliente esta disposto a Criar ofertas personalizadas ou enviar
realizar uma nova compra / propostas de cross selling e up selling.
Expansdo _/

Adogdo

Oportunidade de colher feedbacks, enviar
conteddos e se disponibilizar para atendé-lo. j

Retengdo

Quando o cliente se torna promotor Vantagens pela recomendacdo da marca a

e defensor da marca / outras pessoas.

23



quouuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuiuiiiiiiiiiilaiill.

Com&/@o

Gerar leads e converter para o seu negocio € um
processo que demanda muita estratégia e adaptacao.
E justamente ai que muitas empresas pecam, abrindo
uma porta para vocé fazer diferente e ter mais
destaque!

Se vocé tiver alguma duvida e quiser ajuda para
implantar o processo de geracao e qualificacao de
leads na sua empresa, nao deixe de entrar em contato
conosco por um dos canais abaixo:

E-mail: comercial@fleeg.com
Telefone: 0800 003 0200
WhatsApp: (47) 9 9934 0394

24
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