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O Diagrama do Funil de Vendas € uma representacdo visual que descreve as etapas que um cliente passa, desde
O primeiro contato com a sua marca até a realizacdo de uma compra ou acdo especifica e o seu pos venda. Essa
ferramenta fornece insights sobre onde os potenciais clientes estdo em seu processo de decisdo e ajuda a
identificar oportunidades e obstaculos na jornada do cliente.

Como a ferramenta ird ajudar vocé e o seu negodcio:

. 1. Visualizag¢do Clara: Proporciona uma compreensdo clara da jornada do cliente, permitindo que vocé
identifiqgue pontos-chave de interagdo.

2. Otimizag¢do de Estratégias: Permite aprimorar suas estrategias de marketing e vendas ao entender onde os
clientes tendem a avang¢ar ou abandonar o processo.

3. Identificagcdo de Gargalos: Revela onde os potenciais clientes estéo desistindo, permitindo que vocé aborde
especificamente essas dreas.

« 4. Melhor Alocacdo de Recursos: Ao entender quais etapas precisam de mais atencéo, vocé pode direcionar
seus recursos e esforcos de forma mais eficaz.

« 5.Previs@o de Vendas: Com uma vis&o mais clara da convers@o em cada etapa, vocé pode fazer previsdes de
vendas mais precisas.

. 6. Aumento de Retencdo: Ao compreender a jornada completa, vocé pode implementar estrategias de pos-
venda para aumentar a retencdo e lealdade do cliente.

. 7. Feedback Continuo: O acompanhamento regular do desempenho de cada etapa do funil proporciona
feedback continuo, permitindo ajustes rapidos e melhoria constante.
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Significado dos Estagios

1. Consciéncia
Neste estdgio, os clientes em potencial estdo se tornando cientes de sua existéncia e do que vocé tem a oferecer.
- Fontes de trafego: Mapeie de onde vém seus visitantes. SGo anuncios pagos? SEO? Midias sociais?

- Primeira impress&o: A primeira interagdo do cliente com sua marca € crucial. Como vocé os estd recebendo em sua
plataforma?

- Indicadores de aten¢do: Monitore meétricas como tempo gasto na pdgina e taxa de rejei¢do para avaliar o interesse inicial.
2. Interesse
Os clientes em potencial estdo demonstrando um interesse mais profundo em seu produto ou servigo.
- Educacgdo do cliente: Ofereca conteudo educativo que ajude o cliente a entender melhor sua oferta e seu valor.
- Conteudo relevante: Proporcione informag¢des que se alinham com o que seu cliente estd buscando.
- Engajamento inicial: Incorpore elementos interativos, como quizzes ou calculadoras, para aumentar o engajamento.
- Call-to-actions primdrios: Incentive agdes iniciais, como inscricdes em newsletters ou download de e-books.
3. Consideragdao
Os clientes estdo ativamente avaliando sua solu¢do em comparagdo com outras no mercado.
- Avaliagcdo de solugdes: Mostre por que sua solucéo € superior ou adequada para as necessidades do cliente.
- Demonstra¢do/prova de conceito: Se aplicdvel, ofereca demos ou testes para que os clientes vejam sua solugdo em a¢éo.
- Depoimentos/testemunhos: Exponha feedbacks positivos de clientes satisfeitos para construir confianga.

- Comparagcdo com concorrentes: Seja transparente sobre como vocé se compara aos concorrentes e destaque seus
diferenciais.
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Significado dos Estagios

4, Intengdo
Os clientes estdo sinalizando uma intenc&o clara de compra.
- Solicitac&o de proposta: Facilite a solicitagcdo de informagdes mais detalhadas sobre precos ou implementacdo.
- Consultas especificas: Esteja pronto para responder a perguntas detalhadas sobre sua solugdo.

- Discussdio de custo/beneficio: Ajude o cliente a entender o ROI (retorno sobre o investimento) de sua solugdo.

5. Decisdo
Os clientes est&o tomando a decisdo final sobre se ir&lo ou ndo prosseguir com a compra.
- Avaliacéo final: Apresente resumos ou comparativos finais que ajudem na decisdo.
- Ofertas/promocgdes especiais: Incentivos podem inclinar a balanca a seu favor.
- Garantias/seguranca: Ofereca garantias ou politicas de devolugdo para reduzir o risco percebido.

- Objecdes superadas: Esteja preparado para superar quaisquer objecdes finais que o cliente possa ter.

6. Compra/Ag¢do
O cliente faz a transac¢do.
- Transac¢do finalizada: Garanta que o processo de checkout seja simples e intuitivo.

- Feedback inicial: Colete feedbacks iniciais para entender a experiéncia de compra do cliente.

- Confirmacg¢do de compra: Envie e-mails ou notificagdes confirmando a compra e forneca detalhes do préximo passo.
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7. P6s-venda/Retengdo
Depois que a compra e feita, € hora de reter e cultivar esse cliente.
- Suporte ao cliente: Garanta que seus clientes saibam onde e como obter suporte se precisarem.

- Upselling: Apresente produtos ou servicos complementares que possam ser de interesse.

- Programa de fidelidade: Incentive repetidas compras ou engajamento atraves de programas de fidelidade.

8. Advocacia
Clientes satisfeitos podem se tornar defensores de sua marca.
- Referrals: Incentive os clientes a indicar amigos ou colegas.

- Testemunhos: Peca feedbacks e testemunhos para serem usados em materiais promocionais.

- Programa de afiliados: Se aplicdvel, crie um programa onde clientes podem ganhar comissdes por referir novos clientes.
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Instrucdes de Uso

Este funil € uma ferramenta poderosa para visualizar e otimizar o processo de vendas. Identificar claramente cada estdgio e o que €
necessario em cada ponto pode revelar oportunidades de melhoria e dreas de foco.

Cada dica oferecida deve ser pensada em cada ponto de contato com o seu cliente. Use nossas outras ferramentas para
complementar e se aprofundar ainda mais na transformag¢do proporcionada.

Na primeira pdgina, vocé encontra o funil representado e € um espago em branco para possiveis brainstorms e ideias a serem
implementadas.

Nas pdginas seguintes, cada pdgina € aprofundada em determinada etapa do funil. Vocé encontrard melhorias ja pré-
determinadas.

O pequeno espago em branco a esquerda da melhoria, “Status”, indica o nivel de prioridade, no qual vocé pode indicar de 1-5 sendo 1
a prioridade maxima e 5, a menor.

O espaco “Especificacdo” € para vocé acrescentar mais informagdes a Melhoriqg, seja indicando recursos necessdrios para a
implementacdo, agdes mais especificas, etc.

E por fim, deixamos um quadro de “Observa¢des” para demais insights que vocé queira acrescentar nessa etapa.
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2023 NOME PROJETO: DATA: / /

Essa pagina é para vocé visualizar a ideia do funil e esbogar
processos e melhorias em um “quadro branco”. As paginas
seguintes detalham cada um para um maior aprofundamento.

CONSCIENCIA

INTERESSE

CONSIDERAGAO

INTENCAO

DECISAO

COMPRA/AGAO

POS VENDA/RETENGAO

ADVOCACIA
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- Status Melhoria Especificagdo

Aumente o investimento em publicidade para alcangar um publico

: - mplo
INTERESSE

CONSIDERAGAO Melhore a qualidade do conteudo para chamar a atengéo.
INTENGAO Otimize SEO para atrair trafego orgdnico.
L
DECISAO . . Ly
Promova webinars ou lives para educar o publico.
COMPRA/AGAO Estabel . inf] iad 3
stabelec¢a parcerias com influenciadores em sua drea.
o ¢
POS VENDA/RETENGAO

Ajuste as mensagens de marketing para serem mais claras e

envolventes.
ADVOCACIA

Experimente diferentes canais de midia e avalie os resultados.

OBSERVACOES o
Promova estudos de caso para mostrar eficdcia.

Invista em design responsivo para melhorar a experiéncia do
usudrio em dispositivos moveis.

Solicite feedback para entender como os novos visitantes
percebem sua marca.
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- Status Melhoria Especificagdo

CONSCIENCIA

Oferega e-books ou whitepapers gratuitos em troca de inscrigdo

:@ Nno newsletter.
Crie quizzes ou avaliagdes para envolver os visitantes.

CONSIDERAGAO

INTENCAO Oferega webinars educativos sobre temas relevantes.
-
DECISAO
Utilize chatbots para responder a perguntas comuns rapidamente.
COMPRA/AGAO
- Ajuste a linguagem do site para ser mais convincente.
POS VENDA/RETENGAO

Melhore a velocidade de carregamento da pdgina.
ADVOCACIA

Use retargeting para reengajar visitantes que ndo converteram
inicialmente.

OBSERVACOES
Inicie uma série de e-mails educativos para nutrir leads.

Destaque avaliagdes e depoimentos para construir confianga.

Ofereca promocgdes limitadas para incentivar a agdo (bdnus
especiais, RS, %...)
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Status Melhoria Especificagdo

CONSCIENCIA

Fornega estudos de caso detalhados para mostrar como seu

produto/servigo ajuda.
INTERESSE

Realize demos ou testes gratuitos.

INTENGAO Use videos para demonstrar o valor do seu produto.
T
DECISAO . o .
Inicie sess@es de perguntas e respostas para abordar duvidas.
COMPRA/AGAO Forneca comparativos entre seu produto e concorrentes.
<
POS VENDA/RETENGAO

Melhore as descri¢des de produtos ou servigos para serem mais

detalhadas.
ADVOCACIA
Use chat ao vivo para fornecer suporte instanté&neo.
OBSERVACOES Ofereca consultas gratuitas.

Destaque beneficios exclusivos do seu produto.

Use depoimentos de clientes satisfeitos para construir confianga.
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- Status Melhoria Especificagdo

CONSCIENCIA
Oferega descontos por tempo limitado para incentivar a compra.
INTERESSE
CONSIDERAGAO Fornecga calculadoras de custo-beneficio ou ROI.
L
Mostre escassez (ex: "apenas 5 itens restantes" ou "oferta termina
P em 3h").
DECISAO
Oferega garantia de devolugdo do dinheiro.
COMPRA/AGAO
[ Disponibilize op¢des de financiamento ou planos de pagamento.
POS VENDA/RETENGAO
Use chat ao vivo para abordar ultimas obje¢des.
ADVOCACIA

Oferega bénus ou extras na compra.

OBSERVACOES

Mostre avaliagdes e classificagdes do produto.

Garanta que o processo de checkout seja simples e rdapido.

Reitere a proposta de valor em todas as comunicagoes.
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- Status Melhoria Especificagdo

CONSCIENCIA

Envie e-mails e mensagens de carrinho abandonado com

: incentivos para finalizar a compra.
INTERESSE

CONSIDERAGAO Oferega suporte pdés-venda imediato.

INTENGAO Assegure que 0 processo de pagamento seja seguro.

-
Deixe os feedbacks mais impactantes logo antes do botdo de
finalizar a compra
COMPRA/AGAO

et Oferecga cupons para compras futuras.

POS VENDA/RETENGAO

Solicite feedback imediato apds a compra.
ADVOCACIA

Analise se hd concord@ncia no que estd sendo proposto para o
que serd entregue.

OBSERVACOES

Oferega um programa de fidelidade.

Potencialize ao mdximo os beneficios e diminua os desconfortos.

Assegure que haja clareza nas politicas de reembolso e garantia.
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- Status Melhoria Especificagdo

CONSCIENCIA
Smplifique o processo de checkout para reduzir abandonos.
INTERESSE
CONSIDERAGAO Oferega opgdes variadas e seguras de pagamento.
L
INTENGAO Acresente order bumps para aumentar o ticket médio por cliente.
L
DECISAO . . . ~ . .
Envie e-mails de confirmag¢do de compra imediatamente.
Detalhe os proximos passos que o cliente espera.
G
POS VENDA/RETENGAO
Utilize testes A/B para otimizar botdes e calls-to-action.
ADVOCACIA

Garanta que as informagdes do produto/servigo estejam claras e
completas.

OBSERVACOES
Ofereca chat ao vivo ou suporte durante o processo de compra.

Analise seu pregco comparado ao de seus concorrentes e faga
testes de aumento.

Use depoimentos e avaliagdes perto do ponto de venda para
refor¢car a confianga do cliente.
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- Status Melhoria Especificagdo

CONSCIENCIA

Envie e-mails de agradecimento apods a compra, fortificando o

I relacionamento.
INTERESSE

CONSIDERAGAO Ofereca suporte oo cliente de alta qualidade.
INTENGAO Inicie um programa de pontos ou recompensas.
-
DECISAO Peca feedback regularmente, deixe uns espacgo claro para ele dar
sugestdes e opinides (em particular!).
COMPRA/AGAO
G Ofereca upsells ou produtos complementares.

Forneca conteudo adicional de valor (tutoriais, guias).
ADVOCACIA

Estreite canais de proximidade para compartilhar novidades, lives,
como grupos no WhatsApp ou Telegram.

OBSERVACOES
Faga encontros periddicos com clientes (do que abondd-los apds
a compray), incentivando a compra do “préximo passo”.

Lapide com os comentdrios dos alunos para uma melhoria
continua e deixe claro isso na sua comunicagdo.

Garanta facilidade na renovagdo.
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CONSIDERAGAO

CONSCIENCIA

INTENGAO

DECISAO

COMPRA/AGAO

POS VENDA/RETENGAO

Diagrama de Funil de Vendas (PARTE 9/9)

Status

Melhoria

Especificagdo

Encoragje e facilite avaliagdes e testemunhos positivos.

Crie um programa de referéncia com recompensas para clientes
que trouxerem novos clientes.

Mantenha os defensores da marca informados sobre novidades,
dando-lhes uma sensag¢do de pertencimento.

Ofereca descontos ou bdnus exclusivos para os defensores mais
ativos, como “membros premium”.

Realize eventos exclusivos ou sessdes VIP para seus principais
defensores.

Facilite o compartilhamento de experiéncias positivas nas redes
sociais.

OBSERVACOES

Envie brindes ou reconhecimentos especiais para os defensores
mais leais.

Envolva defensores em testes beta ou langamentos de produtos.

Promova histérias de sucesso dos clientes em seus canais de
marketing.
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