Temos de
deixar de ser
CACADORES e
passar a ser
PESCADORES!

Fabio Igor
www.redux.pt
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1. Funil de Vendas

O QUE E MEDIDO E FEITO!
Contacto

2400
Reuniao
1200
Proposta

600
Visita
300

50%

50%

50%
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Lei: “causa e efeito!”
- Causas (Contactos,
Reunido, etc)
- Efeito (Resultados /
Vendas)

Alerta Importante!
A Proposta vem
sempre depois do
Descobre a 90%!

Registar para Medir!
Registo diario no CRM

€ o SEGREDO!

50%
\Vend

VMT = 18K

150 vendas

“Praticas Simples, repetidas

diariamente, de forma
disciplinada!”
— by Jim Rohn

OBJETIVO = 2,7 M€




RESULTADOS
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1. Funil de Vendas

ACCOES QUE FAZEMOS
TODOS OS DIAS!

- 80% RESULTADOS VENDAS = ATITUDE
- 20% RESULTADOS VENDAS = FERRAMENTAS

NAO ESTAS CONTENTE COM OS TEUS RESULTADOS? — MUDA O TEU COMPORTAMENTO!




Y>> REDUX

consulting

2. O comportamento do consumidor mudou! E agora?!?

O que mudou?:
- CONSUMIDOR A PROCURAR!

- REJEICAQ! (Cliente rejeita OFERTAS, ele procura!)
- CLIENTE CONSEGUE SER ESPECIALISTA DE QUALQUER COISA!
- ECONOMIA DE NICHOS E NAQO DE MASSAS!

-+ ATRATIVOS = (“REPUTACAQ"!)
- INFLUENCIA vs PERSUACAO! (Temos de ser referenciados!)

DEIXAR DE SER CACADOR PASSAR A SER PESCADOR!
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3. Criar a nossa REPUTACAO! (“CREDIBILIDADE”)

Como?:

Sites / Blogs com referéncias positivas de clientes;
Partilhar informacdo/conhecimento de forma gratuita;
Videos de Testemunhos de clientes (Case Studie);

Criar o blog com o nosso perfil (Dar valor util ao mercado!)
Forte comunicacao pessoal nas redes sociais

Ter ETICA! (Sem isto ndo ha como ser Pescador!)

CONFIANCA = (COMPETENCIA + CARACTER)
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3. Criar a nossa REPUTACAO! (“CREDIBILIDADE”)

Desta forma iremos conseguir:

Tornar Pescadores!
Ensinar o mercado a comprar!
Somos nos a EDUCAR o Mercado!

Definir os critérios de escolha do cliente!

CONFIANCA = (COMPETENCIA + CARACTER)
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4. O Novo Funil de Vendas
Antes Agora
Descoberta
Topo fg
§ Interesse
=
________________________________________________________________ 5
]
Consideracéo E
Meio
Intencao
Fundo

SEPUIA
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4. O Novo Funil de Vendas

Publico alvo:
- Nao procura solucdes para nenhum problemal

- Ainda esta longe de ser cliente!

@
O objectivo do Topo do Funil:
l I l I 1 - Atrair a atencdo para descoberta problemas;
- Levar o publico para dentro do funil;

O contelddo deve...:

- Ter em conta que o leitor ndo tem relacao com a marca;

- Ser um conteldo sem barreiras de consumo;

- Ser Util, mesmo se for usado sem relacao com o que estamos a
vender!

Resista...:
- Em criar conteudos publicitarios (focados no proprio produto);
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4. O Novo Funil de Vendas

Melo do
Funil

Pessoas no Meio do Funil:
- Ja descobriram que tém uma necessidade!
- Estdo a procura de solucdes!

O objetivo do Meio do Funil:
- Criar uma barreira para maior consumo de conteldos;
- Aumentar cada vez mais a confianca na nossa marca!

O conteldo deve...:

- Ser + direcionado a solucdo de necessidades;

- Mostrar que a sua empresa é Expert na area;

- Ainda ser informativo:

(Para atrair a atencdo do publico e converter em Leads);

A estratégia do Meio do Funil...:
- Possui um modelo + “push”
(Temos dados dos clientes e permissdo para contacta-los);
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4. O Novo Funil de Vendas

I |‘ d d .... € onde a magia acontece!
u n O O Pessoas no Fundo do Funil:
- Ja estao considerando adquirir (produto ou servico)!

I ll.]- nil - Estdo a procura de informacdes para ajudar a tomar a decisdo!
O objetivo do Fundo do Funil:

- (Conseguir ganhar confianca por parte do cliente para comprar!)

O conteudo deve...:

- Ainda ser informativo!

- Focado na sua empresa ou produto

(Criar: confianca/credibilidade);

- Conseguir mostrar que a nossa solucao é a MELHOR!

- Ser direcionado para pessoas com intencao de compra
(mas que ainda nao decidiram!)



Digital Marketing Sources Traditional Marketing Sources % E D U X
Pay-per-click Organic Relationships Cold Calls Referrals
search Networkin (34 1
- & ifi consulting

Webinars Email Social medla Site visitors Trade shows Media
(D Campalgns advertising

MEDIA PROPRIA OU TERCEIRAS
BLOG POSTS, WEB PAGES, PRESS RELEASES

SEARCH & SOCIAL

micro-conversées: Likes, shares, RTs, Links, diques na SERP
f You |

Tube

D I

Gera trdfego, Educa os Prospects,
Constréi Marcas, Produz Liderangas
de Pensamentos, Reduz Incémodos

PAGINAS COM Call-To-Action

macr: agbes executadas pelo usudrio, forms, etc

TOPO DO FUNIL

Conteudo para gerar Leads

whitepapers gratuitos, guias,
ebooks, videos, checklists

MEIO DO FUNIL [~

cursos grdtis online, estudos de caso,
amostra grdtis, catalogos, FAQs,
ficha técnica, brochuras

BASEDO FUNIL 2L V2D

ConteUdO pa ra gerar testes grdtis, demos, avaliagdes,
Vendas Potenciais consultas, estimativas, cupons

INTERACAO DE VENDAS

Geragao de clientes

R ET E N c A 0 lideran¢a de pensamentos, entregas

Créditos a: no prazo, expecativas atingidas ou
@ SEOMOZ Redugao de Incomodos superadas, contetidos avangados

Conteudo para gerar Prospects

Alimentacao de Leads, pontuacao, segmentacao e inteligéncia
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11. O Novo Funil de Vendas

Caso de
exemplo



Faro

Rua Ascengao Guimaraes
n° 25

8004-038 Faro
+351 289 093 621

Contactos
www.redux.pt

info@reduxconsulting.pt




