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BEM-VINDO

Criar uma estratégia de marketing e vendas para pequenos negocios
pode ser uma tarefa intimidadora. Fazer publicidade para o seu
negocio envolve mais que apenas uma frente de loja incrivel, boas
sinalizagdes, um site com bom design e um tapete de propagandas
espalhados pelo mercado local.

um plano estratégico que inclui taticas sobre as maiores oportunidades que vocé
e ferramentas que miram o publico-alvo enxerga nas suas estratégias de marketing
com precisao para atrai-lo. O e vendas.

enquadramento do Marketing do Ciclo
Completo do Cliente comprovou ideias e estratégias Sim, serd um trabalho arduo. E, sim, a
inovadoras projetadas para ajudar vocé a conseguir Universidade Babel-Team e sua equipe
mais clientes, aumentar as vendas e poupar tempo. estard ao seu lado durante esse processo.
Vamos criar uma estratégia de marketing

Este planejador contém tudo que vocé precisa e vendas juntos, um passo de cada vez.
saber para manter o seu pequeno negdécio nos
trilhos durante a préxima semana, més e ano. Agora, vamos comegar!

Vocé pode usa-lo para registrar ideias e insights

O enquadramento do
® Marketing do Ciclo
“ Completo do Cliente

vai ajudar a conseguir
By
"] mais leads, aumentar
as vendas e poupar
tempo.
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INTRODUCAO

A estrutura do Marketing do Ciclo Completo do Cliente fornece
um modelo simples que vocé podera usar para atrair leads,
aumentar as vendas e surpreender seus clientes.

Marketing do Ciclo Completo do Cliente
foi desenvolvido por uma equipe de
especialistas em marketing e vendas

na Infusionsoft e ja ajudou milhares
de pequenos negocios a prosperar.

A beleza do Ciclo Completo do Cliente jaz na
simplicidade da estrutura, que pode ser
aplicada a qualquer

pegueno negocio, independentemente do
setor ou modelo do negdcio. Posto em
pratica, o Ciclo Completo do Cliente ajudara
vocé a aumentar as vendas e lhe dara mais
tempo para focar nas coisas que vocé ama.

Posto em pratica, o
Marketing do Ciclo
Completo do Cliente
ajudara vocé a
aumentar as vendas

e lhe dara mais tempo |

para focar nas coisas
que vocé ama.




Ciclo Completo do Cliente

ESTRATEGIA DE MARKETING & VENDAS PARA PEQUENOS NEGOCIOS
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ATRAIR é a primeira fase da estrutura do Marketing
do Ciclo Completo do Cliente. Nesta fase, vocé vai se
concentrar em trés etapas:

« Identificar o Seu Cliente-Alvo
« Atrair Interesse

« Conseguir Leads

VENDER é a segunda fase da estrutura do Marketing
do Ciclo Completo do Cliente. Nela, vocé aprenderd a
converter seguidores em fds, concentrando-se nestas
etapas:

+ Educar
v Oferecer
v Vender

SURPREENDER é a terceira e dltima fase da estrutura
do Marketing do Ciclo Completo do Cliente. Esta fase foi
projetada para ajudar vocé a criar fas fervorosos e
deixa-los com um gostinho de “quero mais”. Nesta fase,
voceé ird:

v Entregar e Surpreender

« Oferecer Mais

v Conseguir Indicagbes



Identificar o Atrair Conseguir
Cliente-Alvo Interesse Leads



IDENTIFIQUE SEU
CLIENTE-ALVO

Como empresario, vocé sonha alto. Vocé quer que o mundo inteiro
saiba que os seus produtos e servicos estao disponiveis a todos.

do é raro acontecer de se gastarem

enormes quantias de dinheiro para

tentar atrair o mundo para os seus

produtos e servicos e, no final,
descobrir que gastou demais e ndo conseguiu
nenhum novo cliente.

E dificil se fazer notar neste mundo cheio de

informagdes, mas tentar alcangar todo mundo

com o seu produto ou servigo ndo é apenas
ineficaz, mas também muito dispendioso. E
por isso que é importante definir bem um
cliente-alvo e encontra-lo onde quer que ele
esteja.

Quem sao os meus clientes ideais? (Use dados demograficos como idade, renda anual e nivel de
instrucdo. Use informacgdes psicograficas, como comportamento, hobbies e valores.)

Quais sdo os pontos problematicos? (Eficiéncia, facilidade de uso, tempo etc.)

Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagao do Infusionsoft. ;



Por que eles devem comprar meus produtos/servigos (e ndo 5
os da concorréncia)? Q

< KK

o

Qo

ACOES ESSENCIAIS
PARA OS PROXIMOS
30 DIAS:

Quais sao as desvantagens mais comuns ao se fazer negdcio
comigo? (Custo, tempo etc.)

Quem NAO é meu cliente-alvo? (muito importante!)
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E importante definir
bem um cliente-alvo

e encontra-lo onde
quer que ele esteja.

Construcao do Meu Cliente-Alvo

Dados demograficos: as caracteristicas tipicas ou médias do seu cliente-alvo.

Dados psicograficos: o que os motiva a agir.

) Idade e o Género Estado Civil
= " S

e o Filhos Renda @ Instrucao
n’%@

@ Regido Hobbies Valores
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ATRAIA MAIS CLIENTES
PARA O SEU NEGOCIO

Depois de saber quem sao os seus clientes-alvo, vocé precisa
descobrir por que meio eles tém maior probabilidade de entrar
em contato com a sua marca e serem receptivos a sua mensagem.

ense em locais reais e online. Os clientes comece a aborda-los de maneira pessoal,
estdo em alguma rede social? Frequentam auténtica e prestativa.
eventos locais sobre negdcios? Sdo membros
de uma comunidade local ou trabalham na vizinhanga? Use imas de lead, como e-books, videos,

relatérios gratuitos, cupons ou sorteios,
para atrair mais pessoas do seu publico-alvo

Apds identificar onde eles estdo, comece a concentrar , .
para o seu negacio.

seus esforcos nesses lugares. Talvez isso signifique que
vocé precisa entrar para um grupo local de networking,
abrir uma conta no Twitter ou gastar algum dinheiro em
propagandas. Esteja onde os seus clientes estiverem e

Onde os meus clientes “ficam”? (Redes sociais, online, conferéncias etc.)
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~ Q O que os atrairia para os meus produtos e servi¢os?
(Materiais educativos, relatérios, etc.)

<KL

O

Qo

ACOES ESSENCIAIS
PARA OS PROXIMOS
30 DIAS:

Que iscas digitais estao funcionando atualmente?
(Cupons, concursos, periodo experimental gratuito etc.)

Novas ideias de : (Videos, amostras etc. -
indique aqui o link)

Analisador de Oportunidades

Numero de leads capturados dentre os visitantes Numero de leads capturados dentre os visitantes
do meu site hoje: do meu site 6 meses apds por em pratica
estratégias de geracao de lead:

Subtraia a caixa 1 da caixa 2 [NUmero de leads capturados 6 meses apds por em pratica estratégias
de geracdo de lead] - [Numero de leads capturados hoje]:
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Temas para Brainstorming

Quais sdao os erros comuns que vocé ajuda as Quais sao os objetivos secundarios dos seus clientes?
i ? . . . . .
HEESEEE R « 3 dicas para [publicar] [o seu primeiro livro] com sucesso
8 erros 9“‘* d mal.orla das p.)es.soas comete ao [comprar « 3 coisas que vocé precisa saber sobre [cuidados com o
a primeira casa, limpar a piscina] Sramadol]
¥ Vocé comete esses 3 erros ao [educar seus filhos]? « 3 técnicas comprovadas para [aumentar a sua energia]

<

« 3 erros de [investimento] comuns que vocé nio 3 novos truques para [aparecer na primeira pagina do Google]

sabe que comete « 3 solugGes essenciais para resolver o seu problema com
[escorpiBes]

Quais sao as frustragoes enfrentadas pelas pessoas Sobre o que seus clientes se interessam ou o que
ao comprar da sua concorréncia? gostariam de aprender?

« 3 perguntas a se fazer [ao encarregado de limpar a « 3 perguntas que sempre me fazem sobre [investimento]

iscina] antes de contrata-lo . . . . .
P ] « 3 coisas sobre [investimento] que deveriam ensinar na

« 3erros que [advogados] iniciantes cometem ao [redigir [faculdade]

um testamento . . : . -
] « 3 dicas para lidar com [criangas malcriadas, vizinhos

+ 3 coisas a se considerar ao [escolher uma empresa de enxeridos]
controle de pragas]

« Os 3 maiores problemas [das escolas publicas]

Mapeamento do Minha Isca Digital

Identifique as deficiéncias das suas iscas digitais e categorize-as abaixo.

URGENTE ADIAVEL
Preciso deste tipo de isca digital para ontem: Ja tenho esta isca digital e ela funciona bem:
IMPORTANTE
Ja tenho esta isca digital, mas ela ndo funciona. N3o preciso desta isca digital:

Preciso me livrar dela:

SEM IMPORTANCIA

1 2 Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagéo do Infusionsoft.



CAPTURE AS INFORMACOES
DOS VISITANTES PARA ACOMPANHAMENTO

Ao comecar a atrair mais clientes para o seu negdcio, vocé precisa garantir
gue eles nao fujam, nem se esquecam de vocé.

gora que ja atraiu o publico certo, vocé
precisa ou finalizar a venda, ou conseguir
as informagdes de contato para que possa
realizar o acompanhamento dos leads
gue ainda ndo estdo prontos para
comprar. Para capturar leads, vocé pode fornecer
algo de valor em troca da informagdo de contato
deles, como um periodo experimental gratuito ou
uma amostra do seu produto ou servigo. Construa
uma base de confianca e dé aos prospectos um
motivo para se cadastrarem.

E-books, podcasts, videos, webinars e downloads
sdo alguns tipos de conteldo que vocé pode
oferecer para construir confianca com o seu
publico e estabelecer credibilidade para a sua
marca. O cadastro deve ser um processo facil que
utiliza as ferramentas de captura de lead corretas,
como um formuldrio web no seu blog ou site.

Quantos visitantes estou atraindo e capturando todo més com cada método abaixo?

Site:
Eventos:
Blog:

Mala Direta:

Telefone:

Networking:
Rede Sociais:
PPC:
SEO/SEM:

Presencial:
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Como eu capturo as informag6es que desejo?

Férum de discussdo Demonstragao
Eventos de networking Formulario web
Pedir para empregados Cartdo de Geragdo
perguntarem de Lead (em redes sociais)

Outros métodos de captura de lead:

Sorteio/Concurso
Leitor de Cracha

Pelo Telefone

O que posso usar para organizar clientes em potencial depois de
obter as informacgodes deles? (Base de dados, planilhas, CRM etc.)

Quais sao as deficiéncias da minha coleta de leads?

AT TS

Q

Qo

ACOES ESSENCIAIS
PARA OS PROXIMOS
30 DIAS:
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Educar Oferecer Vender



.‘:

EDUQUE PARA VENDER MAIS

Os consumidores sé prestam atencao em vocé quando estao
motivados e a melhor forma de conquistar a atencao deles
é por meio de interacao e educacao.

ry
importante compreender o seu cliente-alvo Depois, construa um conteldo de base no
antes de criar um conteudo relevante para seu site, blog, rede social ou em outras
ele. Conforme vocé constroi sua estratégia plataformas de comunicagdo que atendam
de conteldo, pondere sobre como a sua essas necessidades.

mensagem satisfaz as necessidades de
autorrealiza¢do ou psicoldgicas basicas do
cliente-alvo.

Que perguntas os clientes em potencial tém antes de comprar algo de mim? (Detalhes do produto, custo,
garantia, prova social etc.)

1 6 Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autoriza¢éo do Infusionsoft.



Como eu posso lidar com essas preocupagoes? (Série de e-mails, = Q
post, site, videos)

< <K

O

Qo

ACOES ESSENCIAIS
PARA OS PROXIMOS
30 DIAS:

Onde eu posso lidar com essas preocupagoes? (Blog, redes
sociais, newsletters, etc.)

Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagdo do Infusionsoft. 1 ;
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FACA A OFERTA

Para fazer a oferta correta no momento certo, é importante entender o processo
de compra do seu cliente-alvo, a jornada pela qual um cliente passa
antes de decidir comprar (ou nao comprar) algo de vocé.

melhor maneira de fazer isso é observar
as acdes passadas dos clientes e criar um
mapa do processo de compra. Depois,
adeque o seu processo de venda ao
processo de compra deles.

Caso tenha uma equipe de vendas (ou se vocés forem
a propria equipe de vendas), sera interessante
otimizar os seus recursos de modo a gastar o seu
tempo limitado com consumidores qualificados.

A pontuacdo (lead score) dos leads rastreia as
atividades e comportamentos dos prospectos,
permitindo que vocé determine seus niveis de
interesse varidveis na sua solucdo. E uma étima
tdtica que ajudara vocé a gastar seu tempo
limitado com pessoas que tém grandes chances
de converter.

Qual é a minha oferta tentadora? (Que solucdo eu ofereco para abordar os pontos problematicos dos

meus clientes?)

Quando devo estender a oferta? (Apds lerem um e-book, apds uma conferéncia, quando eles iniciam uma

ligacdo com o representante de vendas etc.)

1 8 Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagéo do Infusionsoft.



Como é a jornada de compra do meu cliente? (Como os = a
compradores saltam da etapa um (“Eu preciso de alguma coisa?”)
para uma decisdo justificada?)

C<C <K

o'

Qo

ACOES ESSENCIAIS
PARA OS PROXIMOS
30 DIAS:

7

Como eu sei quando um prospecto é “quente”?

Que objecdes principais eu preciso superar?

Que ofertas funcionam para converter vendas?

O que acontece com os outros, que nao decidem comprar
imediatamente?

d Analisador de Oportunidades

Numero de prospectos com que perdemos contato a cada Valor desses leads perdidos:
més porque eles ndo estdo prontos para comprar agora:

(Comece com o niumero de leads que ndo compram. Multiplique esse nimero pela quantidade média de vendas.)

Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagdo do Infusionsoft. 1 S )




‘l:

FECHE MAIS VENDAS

Fechar a venda envolve mais que apenas uma troca de
dinheiro ou de documentos assinados.

m uma conversa de venda direta, o Independentemente do seu ramo, o fechamento
fechamento envolve comunicagao clara, é sinal de que o acordo foi negociado e de que
boa presenca e documentacdo escrita. vocé ja pode comecar o processo de entrega

Em um negdcio de comércio eletronico, (e, em algum momento, passar a vender mais).

o fechamento envolve a garantia de que ha um
mecanismo para coletar os pagamentos e processar
os pedidos.

Como os clientes compram os meus produtos/servigos? (Online, pessoalmente, equipe de vendas)

O que eu fago para facilitar o processo de compra dos meus produtos/servigos?

2 O Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizag&o do Infusionsoft.



Como posso deixa-lo ainda mais facil? 0 c

C<C <K

o'

Qo

ACOES ESSENCIAIS
PARA OS PROXIMOS
30 DIAS:

Quais sao as 3 coisas mais importantes que posso melhorar no
meu sistema de venda?

1.

Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagdo do Infusionsoft. 2 1



® ®®

Entregar e Oferecer Conseguir
Surpreender Mais Indicagoes



CRIE UMA CULTURA
PARA SURPREENDER

A primeira etapa para surpreender os seus clientes envolve a entrega de
mais do que vocé prometeu. Embora possa parecer simples e ébvio, na correria do
cotidiano de trabalho, isso acaba sendo deixado de lado.

embre-se da Ultima vez em que ficou
extremamente impressionado com
uma empresa. Provavelmente, vocé
fez negdcios com eles mais de uma

vez, e talvez até tenha falado deles
com alguns de seus amigos. Surpreender os

seus clientes envolve dar um passo além para
criar uma experiéncia memoravel e encantadora,
gue gerara clientes para toda a vida.

Para satisfazer os clientes, forneca um servico
ou produto de qualidade e em um tempo habil
pelo qual os seus clientes costumam pagar.
Vocé pode surpreendé-los indo além das
expectativas, fornecendo valor adicional.

Quais sao as 5 coisas que eu posso fazer para surpreender meus clientes durante os primeiros 30 dias?
(Enviar cartdes, embalagens Unicas e de qualidade, cupons, liga¢Oes telefonicas pessoais etc.)

1.

23
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Quais sao as 5 coisas que eu posso fazer para continuar ﬁa
surpreendendo meus clientes apds os primeiros 30 dias? A
(Pesquisas de opinido periddicas, cartdes de aniversario, Q

anuncios de feriados etc.) v
v
1. v
v
Q
2.
Qo
3 AC@ES ESSENCIAIS
' PARA OS PROXIMOS
30 DIAS:
4,
5.

O que posso fazer para garantir que meus clientes estao
gostando do servigo ou dos produtos que compraram?
(E-mail de acompanhamento, pesquisa de opinido, ferramenta
de satisfacdo do cliente etc.)

Como posso descobrir como os meus clientes estdo se
sentindo? (Pesquisas, e-mails, ligacGes telefénicas etc.)

Quando um cliente ndo esta satisfeito, o que eu posso fazer
para entrar em contato e melhorar a situagao?

Circule as 2 ideias principais de cada categoria

e comece a por um plano em pratica.

2 4 Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagdo do Infusionsoft.



.‘:

AUMENTE O VALOR
DE CADA CLIENTE

A segunda etapa da criacdo de uma experiéncia que
vai surpreender os seus clientes envolve oferecer mais.

ara determinar o que e quando oferecer,
€ necessario um pouco de estratégia. A
maneira mais facil de se fazer isso é
determinar como vocé pode ajudar os seus
clientes-alvo hoje e no futuro. A solugao
ndo precisa ser o seu produto/servico
especifico, nem precisa resultar em uma
venda. A sua solucdo pode ser tdo simples
quanto fornecer dicas e recursos
relacionados as demandas dos clientes.

A direita, hd trés formas refinadas de
aumentar a sua receita e continuar sendo
prestativo:

Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagéo do Infusionsoft.

v

v

(Venda aprimorada)

Cross sell: Os clientes nem sempre sabem
(Venda cruzada) P . a I~

as possiveis combinagdes de
produtos e/ou servicos do seu negdcio, e

podem estar dispostos a adquirir itens
relacionados a fim de aprimorar sua
experiéncia.

Upsell: Escute os seus clientes e tente

compreender suas necessidades.
Eles podem estar dispostos a pagar mais por

um tratamento especial, por garantias, ou por
programas mensais.

Novos produtos: N3o se esqueca de ajudar
os seus clientes, identificando coisas que irdo

melhorar a vida deles, informando-os sobre
novos produtos ou servicos.

Que produtos que eu oferego costumam ser comprados juntos, ou os clientes considerariam essenciais com
base em seu histérico de compras? (Acessorios, softwares)

25



Quais sao as minhas oportunidades de venda aprimorada?
O que posso oferecer como um nivel mais alto de servi¢o?

< <K

o,

Qo

ACOES ESSENCIAIS

(Garantia, tratamento especial etc.) PARA OS PROXIMOS

30 DIAS:

O que posso fazer para estimular os clientes atuais a comprar
novos produtos?

Analisador de Oportunidades

Numero de clientes que sé fizeram uma compra e que eu Valor vitalicio de um cliente:
poderia transformar em clientes recorrentes ao realizar uma
venda aprimorada e estimuld-los a comprar novos produtos:

(Multiplique o numero de clientes que so fizeram 1 compra pela quantia média gasta pelo cliente recorrente.)

26
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AUMENTE AS VENDAS
COM INDICACOES

Pedir indicacdes e recompensar clientes que indicam a sua empresa
a amigos e contatos conclui a etapa final da experiéncia de surpreender.

rogramas eficazes de indicacdo trazem de indicagdo com recompensas faceis de se
grandes recompensas a pequenos obter. Oferecer pequenos cartdes-presente,
negacios, pois ajudam os clientes a descontos ou ingressos de cinema é uma

desenvolver habitos que incluem a 6tima maneira de demonstrar sua gratiddo.

sua empresa.

Recomendamos que vocé estabeleca um programa

Quando um cliente esta satisfeito, como posso solicitar indica¢Ges, outras compras ou depoimentos?
(Pesquisas, cartdes etc.)

Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagédo do Infusionsoft. 2 ;



Como recompenso clientes que fazem indicagoes? QO
(Pontos, visitas, descontos, assinaturas, reconhecimento, etc.) - Q

< <KX

8

Qo

ACOES ESSENCIAIS
PARA OS PROXIMOS
30 DIAS:

O que eu fago para pedir indicagdes de forma sistematica?

2 8 Universidade Babel-Team Ltda. © Todos os direitos reservados com autorizagdo do Infusionsoft.



PLANILHA DE COMO SURPREENDER

IV + 1 Marqueacaixa ao lado dos itens que vocé poderia usar para surpreender os seus clientes.
. . 2. Surgiram ideias novas? Acrescente-as a planilha, no espago fornecido.

50 maneiras eficazes de surpreender seus clientes com baixo custo:

Satisfazer pedidos dentro do prazo

Realizar acompanhamento por e-mail

Responder perguntas dos clientes

Enviar um cartdo presente a cada compra

Iniciar um programa de fidelidade ou de recompensas
Oferecer um desconto surpresa

Enviar um livro com uma nota pessoal

Enviar uma pizza ou um vale-pizza

Oferecer horas especiais de compras privadas ou
prémios durante certas horas

Organizar uma festa para todos os seus clientes no seu
préximo grande evento

Oferecer um cartdo presente para um artigo em sua loja
ou site

Disponibilizar ofertas a clientes que contribuem com
ideias ou que interagem online com a sua empresa

Comemorar um evento, como um aniversario

Comemorar um marco importante, como X anos sendo
seu cliente

Enviar um cartdo-presente para uma lavagem de carro gratis
Oferecer embalagem gratis quando eles compram um produto
Nomear uma estrela em homenagem a empresa do cliente
Enviar uma caixa com artigos de escritério

Enviar alguma guloseima

Oferecer oportunidades de pedido em grupo ou em
grande quantidade

Segui-los no Twitter

Dar artigos bonus

Enviar etiquetas de enderego personalizadas
Enviar amostras de novos produtos

Dar uma ida a noite ao cinema
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Responder reclamagdes

Ligar para agradecer

Enviar uma nota de agradecimento escrita a mao
Enviar um bilhete de loteria a cada compra
Colocar um cliente em destaque no seu site
Enviar biscoitos, frutas ou flores

Fazer uma doag¢do em nome do seu cliente
Plantar uma drvore em nome do seu cliente

Encontrar seus clientes nas cidades que vocé estiver
visitando

Sortear alguns clientes para receber uma versao
aprimorada de um produto que vocé vende

Oferecer um upgrade gratis

Enviar itens exclusivos, como um brinco de palheta de
violdo para amantes de musica, ou copos de transicao para
clientes com filhos pequenos

Agendar um almoco no seu escritdrio e convidar clientes a
comparecer e compartilhar feedback

Dizer a seus clientes como o feedback deles é posto em
pratica

Dar a eles um download gratis de uma musica

Incluir um pen drive gratis no pedido do cliente

Enviar uma versdo laminada de uma cartilha ou guia de
referéncia
Criar uma mensagem em video e envia-la por e-mail

Enviar um presentinho

Mudar a forma de envio para uma mais rapida, sem cobrar
a diferenca
Contratar os seus clientes

Permitir que comprem artigos exclusivos antecipadamente
Dar um album de fotos ndo muito caro

Enviar uma caneca de viagem cheia de cha
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PRIMEIROS PASSOS

Examine as afirmagdes abaixo em cada uma das 3 fases. Marque todas as afirmacgdes verdadeiras para
0 seu negdcio. Some um ponto para cada afirmagdao marcada e calcule o seu total em cada fase. Vocé deve
comecar pela fase com a menor pontuagao ao construir a sua estratégia de Marketing do Ciclo Completo do
Cliente. Caso nao haja nenhuma fase com diferenga significativa, recomendamos comegar pela fase Atrair.

Atrair:

Tenho clareza sobre quem é o meu publico-alvo. Ja utilizo iscas digitais para atrair trafego para o meu negdcio.

Conhego os pontos problematicos do meu publico-alvo.

Uso mais de 2 tipos de iscas digitais.
Sei 0 que é importante para o meu publico-alvo.

Utilizo as redes sociais para atrair trafego para o meu negécio.

Tenho clareza sobre quem ndo é o meu publico-alvo.

Tenho um processo formal para coletar informagdes dos prospectos.
Sei 0 que faz 0 meu negdcio se destacar dos demais.

Tenho um sistema para organizar os clientes em potencial depois

Sei onde os meus clientes “ficam”. de obter as informacdes deles.

Tenho um processo formal para gerar leads.
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Vender:

Sei de antemao quais sdo as perguntas que os clientes em
potencial tém antes de comprar algo de mim.

Tenho uma estratégia de conteudo clara.
Tenho clareza quanto a minha oferta tentadora.

Sei como os clientes em potencial tomam decisdes sobre o
que e quando comprar.

Compreendo bem a jornada de compra do meu cliente.

Meu processo de venda é mapeado com base no processo
de compra do meu cliente.

Surpreender:

Tenho um sistema em vigor para identificar quando
alguém esta pronto para comprar.

Sei que ofertas funcionam para converter vendas.
Tenho um processo claro para fechar a venda.

E facil comprar algo de mim.

Minha equipe de vendas foi plenamente treinada quanto
aos procedimentos de venda.

Tenho um plano estratégico para facilitar ainda mais a
compra dos meus produtos/servicos.

Eu completo os pedidos no prazo ou até antes, se possivel.

Oferego um produto ou servico de qualidade.

Envio notas de agradecimento pessoais aos clientes.

Envio presentinhos de agradecimento aos clientes.

Tenho um processo para gerar vendas reiteradas.

Tenho um plano consistente para surpreender meus clientes.

Ligo para meus clientes para realizar verificagcGes e agradecer.

Tenho um programa de fidelidade para os clientes.

Oferego produtos/servigos adicionais no momento
da venda.

Tenho um programa de indicagGes formal.

Tenho um processo para solicitar indicagdes aos
clientes.

Tenho um programa de incentivo formal para
recompensar pessoas que fazem indicagdes.
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MAPEAMENTO DA SUA
ESTRATEGIA DE MARKETING DO
CICLO COMPLETO DO CLIENTE

Com base nos seus resultados nos “Primeiros Passos” e em cada se¢do separadamente, defina os objetivos que
vocé almeja alcangar nos préximas 30 dias. Use estas duas paginas para mapear a sua estratégia para cada uma das 9 etapas.
Depois que tiver comegado a pér em pratica a sua estratégia de Marketing do Ciclo Completo do Cliente vocé precisara acompanhar
0 seu progresso. Use estes dados para determinar onde deve aprimorar a sua estratégia.

IDENTIFICAR O CLIENTE-ALVO:

ATRAIR INTERESSE:

® @

CONSEGUIR LEADS:

EDUCAR:

@ ®
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® @ & © ©

OFERECER:

VENDER:

ENTREGAR E SURPREENDER:

OFERECER MAIS:

CONSEGUIR INDICACOES:
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NOS Somos um time!

Vanessa
Damatio

Micheline
Aldrovandi Christophe

Jorge Luiz
Ardrizzo

Sobre a Babel-Team

A BABEL-TEAM. JORGE ALDROVANDI E SUA EQUIPE NO RIO DE JANEIRO. BRASIL. CRIARAM
UMA EMPRESA TRANSFORMADORA. ASSOCIADA COM EMPRESAS DE TECNOLOGIA DE
MARKETING E VENDAS.

QUAL E O PROPOSITO?
PROVOCAR TRANSFORMACOES INOVADORAS NOS MODELOS DE NEGOCIOS DAS EMPRESAS.
A BABEL-TEAM TRABALHA DESDE 2006 AJUDANDO EMPRESARIOS A INCREMENTAR SEU

CRESCIMENTO E GANHOS ATRAVES DE UMA GESTAO MAIS EFICIENTE E INOVADORA DE
SEUS MODELOS DE NEGOCIO.

(
Contato

Telefone: (21) 3173-3368 | (21) 99523-8095 - WhatsApp
Skype: live:bruno_7624

E-mail: bruno@babelteam.com
Site: www.marketingautomatizado.com.br/home1
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O Infusionsoft é o software lider no setor de marketing e vendas para pequenos negacios.
Nosso servigo, software e contelido educativo ajudam pequenos negdcios a se organizar,
aumentar as vendas e poupar tempo. Combinando ferramentas de marketing e vendas em
um sé sistema, ajudamos empreendedores a poupar tempo e simplificar operagdes.

5521 3173-33k8 | www.babelteam.com
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