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O MARKETING E AS VENDAS SAO DOIS
PILARES INDISPENSAVEIS PARA O SUCESSO
DE QUALQUER NEGOCIO.



Enquanto o marketing gera interesse e
posiciona a marca, as vendas convertem essdas
oportunidades em relagoées duradouras.



REGRA DE OURO A CONSIDERAR
EM QUALQUER NEGOCIO:

MARKETING PRIMEIRO VENDAS DEPOIS
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Antes de vendermos um produto ou
servico, precisamos de vender um
propoésito. Desta forma conseguimos
atrair clientes muito mais qualificados e
com menor probabilidade de comparar
a Marca com a concorréncia.



#01 | EDP #02 | LIDL #03 | VOLVO

Causa: Apoio social e combate ao
desperdicio alimentar.

Implementacgéo Pratica:

e Banco Alimentar Contra a Fome:
doacdo de produtos em bom
estado, mas que ndo podem ser
vendidos, ajudando milhares de
familias necessitadas.
Movimento + Felizz Foca-se na
saude  mental de  idosos,
promovendo bem-estar e
combate ao isolamento.
Parcerias com instituicées locais
para financiar projetos
comunitdarios e apoiar causas de
saude e educacdo.




Estas marcas destacam-se,
acima de tudo, pela
abordagem aos movimentos
que defendem.



PRINCIPIO CHAVE

A venda precisa de cumprir a
promessa do marketing (coeréncia
gera credibilidade).



ALCANCE
Vender para mais pessods.

RECORRENCIA
Vender mais vezes (para as mesmas pessods).

AUTORIDADE
Vender mais caro.



ISTO ACONTECE PORQUE NINGUEM GOSTA DE SENTIR
QUE LHE ESTAO A VENDER ALGUMA COISA.

Porque nés gostamos de comprar. £ uma sensacdo
prazerosda e que ativa o sentimento de poder.
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CONHECER BEM O CLIENTE IDEAL E DEIXA-LO
COMPRAR O QUE QUISER -
- EFUNDAMENTAL.
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“Onde estd o cliente ideal



SABER
SE ENCONTRA E CRUCIAL
PARA CONSEGUIR ATRAI-LO PARA
O ECOSSISTEMA.




O cliente no centro do negdcio.

#01: O ser humano foca-se nos seus proprios interesses por isso,
devemos concentrar a comunicac@o nos beneficios que o cliente obterg,
e ndo apenas nas caracteristicas do produto.

#02: A melhor pessoa para falar dos nossos produtos e servigos € 0 N0SSOo
cliente. Pessoas felizes com uma marca partilham a experiéncia de
forma mais genuina - em contextos online e/ou offline.

#03: Vender deve ser um processo simples, assertivo e sem ruido, quer
do lado do vendedor como do comprador. Quanto mais complexidade na
oferta, mais afastamento existe com o (potencial) cliente.
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entre a dor do cliente e a solu¢do da empresa.
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Focar em resolver um problema
especifico (e muito forte) do cliente
[e[=Te]}

Estruturar a oferta com um propdsito
claro, preco definido e resultados
mensuraveis.

Diferenciar a oferta através de uma
metodologia propria para resolver o
problema do cliente.

Oferecer uma garantia forte para
mMinimizar o risco percebido pelo cliente.

Criar uma oferta de valor mais baixo
para atrair potenciais clientes e
construir confianca.

Utilizar a oferta secunddria para
qualificar leads e identificar os mais
alinhados a comprar a oferta principal.

Garantir que a oferta secunddria
entrega valor e resolve um problema
menor do cliente.

Estruturar a oferta secunddria para
naturalmente levar a oferta principal.
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FLUXO COMERCIAL




#01: ATRAGAO DE LEADS

Objetivo: Atrair potenciais clientes interessados numa oferta.

[ vertente ONLINE | vertente OFFLINE
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Atracdo de
Leads

FLUXO COMERCIAL

Qualificagcdo de Lead
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#02: QUALIFICACAO DE LEAD

Objetivo: Identificar as necessidades e o interesse do cliente para apresentar a melhor solugéo.

[ vertente ONLINE | vertente OFFLINE
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Atracdo de
Leads

FLUXO COMERCIAL

Qualificagcdo de Lead

Contacto Inicial
(Ouvir o potencial
cliente)
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#03: CONTACTO INICIAL

Objetivo: Iniciar um relacionamento com o cliente, apresentando as solucgdes de forma personalizada.

[ vertente ONLINE | vertente OFFLINE
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Atracdo de
Leads

FLUXO COMERCIAL

Apresentacdo da
Solucdo

Qualificagcdo de Lead

Contacto Inicial
(Ouvir o potencial
cliente)
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#04: APRESENTACAO DA SOLUCAO

Objetivo: Mostrar, objetivamente, como a oferta pode resolver o problema ou atender d necessidade do cliente.

[ vertente ONLINE | vertente OFFLINE
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Atracdo de
Leads

FLUXO COMERCIAL

Apresentacdo da
Solucdo

Qualificagcdo de Lead

Processo de
Fecho de Venda

Contacto Inicial
(Ouvir o potencial
cliente)
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#05: PROCESSO DE FECHO DE VENDA

Objetivo: Concluir a vendaq, seja a aquisicdo do produto ou a contratualiza¢éo do servigo.

[ vertente ONLINE | vertente OFFLINE
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Atracdo de
Leads

FLUXO COMERCIAL

Apresentacdo da
Solucdo

Qualificagéo de Lead Prestacgdo do Servigo

Processo de
Fecho de Venda

Contacto Inicial
(Ouvir o potencial
cliente)
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#06: PRESTAGAO DO SERVICO

Objetivo: Entregar o servico conforme contratualizado, reforcando a importéncia do overdelivery.

[ vertente ONLINE | vertente OFFLINE
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Atracdo de
Leads

FLUXO COMERCIAL

Apresentacdo da
Solucdo

Qualificagéo de Lead Prestacgdo do Servigo

Processo de
Fecho de Venda

Contacto Inicial
(Ouvir o potencial
cliente)

P6s-Venda e
Fidelizacdo
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#07: POS-VENDA E FIDELIZAGAO

Objetivo: Manter o cliente satisfeito e incentivd-lo a continuar ou voltar mais tarde.

[ vertente ONLINE | vertente OFFLINE
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Um posicionamento auténtico e a
entrega de experiéncias unicas é o

segredo para a reteng¢dao de
clientes e crescimento do negocio.




Criar conteudo relevante nomeadamente em artigos,
videos, ou redes sociais g, recorrer a anuncios direcionados
para atrair leads qualificados.
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Oferecer valor antes de pedir algo em troca e, para tal, é
importante ser relevante na vida do potencial cliente (ex:
agregar valor através de conteldo gratuito).
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ldentificar o momento certo para apresentar a oferta
principal, aumentando a probabilidade de o cliente estar
totalmente alinhado com a mesma.
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O MARKETING E AS VENDAS FORMAM
UM . UM
PREPARA O CAMINHO, O OUTRO
CONCRETIZA.
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