
COMO COMEÇAR A 
VENDER PRODUTOS 
DIGITAIS NA 
INTERNET



Mauricio Zane
Consultor de Marketing Digital com mais de 15 anos de 
experiência com Marketing e Vendas. Criador do SEOCamp 
o primeiro evento de SEO no país.  

Já realizou e executou mais de 100 projetos em parceria 
com diversas agências do país e atuou em projetos e 
campanhas para marcas como Unilever, Positivo, 
Hotéis.com, Oi e Ambev. 

Construiu uma rede de sites na internet com milhões de 
visitas ao longo dos últimos dez anos. 

Hoje esta à frente da Nova Escola de Marketing que já 
formou mais de 5000 alunos.

www.novaescolademarketing.com.br

@mauriciozane

http://www.novaescolademarketing.com.br


Afiliado Produtor



Afiliado

Prós

Contras
✴ Falta de flexbilidade no Marketing 
✴ Restrições de alguns produtores 
✴ Baixo suporte de alguns produtores 
✴ Margens mais apertadas

★ Pode começar a vender imediatamente 
★ Flexibilidade para encontrar um nicho 
★ Baixo investimento e risco 
★ Aprender a vender



LOJA 
MONETIZZE



Produtor

Prós

Contras
✴ Alto investimento e risco 
✴ Ego x ser muito passional 
✴ Reposicionamento 
✴ Criar uma empresa do zero

★ Flexibilidade no Marketing 
★ Construção de autoridade e ativos 
★ Esteira de produtos 
★ Dominar um nicho



Oferta Audiência



Landing Pages
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VOCÊ ESTA 
PRONTO!?



OS FUNIS MAIS 
USADOS E INDO 
ALÉM DELES!



Funiluma campanha de múltiplas 
modalidades e várias etapas que 

conduz de forma transparente e sutil 
leads para uma ação desejada.



01 Lore
A I D A

MODELO AIDA
# E .  S t .  E l m o  L e w i s  ( 1 8 9 8 )  -  A g ê n c i a  T h e  A d v e r t i s e r s

ATENÇÃO

Atrair a atenção

INTERESSE

Manter o interesse

DESEJO

Criar desejo

AÇÃO

Conseguir a ação

Attract attention, maintain interest, create desire, get action - E. St. Elmo Lewis (1898) - Agência The Advertisers



  "O Vendedor deve enxergar todo 
o problema de desenvolver as 
etapas de vendas como a força 
pela compressão de um conceito 
amplo e geral de fatos através de 
um funil que produz a 
consideração específica e 
favorável de um fato. O processo 
vai do geral ao específico e a 
visualização do funil ajudou 
muitos vendedores a levar um 
consumidor da Atenção ao 
Interesse e além"

FUNIL CLÁSSICO (AIDA)
#  W i l l i a m  W .  T o w n s e n d  ( 1 9 2 4 )

Atrair a atenção

Manter o interesse

Criar desejo

Conseguir a ação



multi-etapa, multi-modalidade - você não transforma leads frios em prospectos, 
clientes e multi-compradores de uma só vez. Um funil de conversão sólido 
antecipa cada etapa necessária para levar o cliente em potencial à conversão. 

campanha - Dependendo do seu negócio e do que você vende, um funil de 
conversão pode exigir todos os tipos de elementos diferentes: compromissos de 
vendas, consultas, páginas de destino, acompanhamento por e-mail, 
acompanhamento por telefone, visitas à sua loja e muito mais para alcançar o 
objetivo final . O importante é lembrar que é um processo, não um único evento. 

de forma contínua e sutil - um BOM funil de conversão remove o atrito entre o 
cliente em potencial e a conversão.



FUNIL NO MARKETING DIGITAL
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JORNADA  
DE  
VALOR  
DIGITAL  
MARKETER



https://www.digitalmarketer.com/blog/wag-app-customer-value-journey-case-study/



https://www.digitalmarketer.com/blog/wag-app-customer-value-journey-case-study/

O Lead viu um anúncio 
seu ou ouviu sobre de 

alguma referência

Dor / Ganancia: 
O Lead leu um advertorial, um 
post, interagiu em alguma rede 

social, assistiu um video

O Lead se cadastra na sua 
lista de e-mail, Chatbot, 
Grupo do Whatsapp etc.

Transforma o Lead em um 
Consumidor

Entendimento +  
Efeito “UAU”.  

Garantir que ele fique feliz com 
o que você entregou.

Oferta Principal

Upsell 1

Upsell 2

Upsell 3 Pegar depoimentos 
Estudo de casos

Programa de 
Indicações
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SEE 
THINK  
DO  
CARE  
MODEL



https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/

SEE, THINK, DO AND CARE MODEL
#  A v i n a s h  K a u s h i k  ( 2 0 1 3 )



https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/

Alcance: você precisa alcançar as pessoas com sua mensagem se 
você quiser gerar uma mudança de comportamento. Você deve levar 
em conta a visibilidade, já que alcançar alguém com uma mensagem 

que não pode ver, não conta.

Reconhecimento: você quer que as pessoas pensem em você, em 
seu produto, nos benefícios que ele oferece, pois aumenta a 
probabilidade de vendas quando as pessoas começam a se 

interessar em comprar algo do seu mercado.

SEE, THINK, DO AND CARE MODEL
#  A v i n a s h  K a u s h i k  ( 2 0 1 3 )



https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/

Alcance de pessoas com alguma intenção de compra: decida 
quais sinais são qualificados para fins comerciais e reúna tudo isso 

em uma lista de remarketing.  
Pode ser: pessoas que visitam o seu site, escolhem ver um vídeo, 

baixam um aplicativo etc.

Micro Conversões
Capturar um e-mail/telefone 

Visualizações de Vídeos 
Download 

Tempo no Site 
Quantidade de Páginas Vistas

SEE, THINK, DO AND CARE MODEL
#  A v i n a s h  K a u s h i k  ( 2 0 1 3 )



https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/

Alcance de pessoas com muita intenção de compra: assim como 
no estágio Think, você precisa decidir quais sinais considera 

qualificados para grande quantidade de intenção de compra e reunir 
tudo isso em uma lista de remarketing.  

 
Pode ser que as pessoas coloquem algo no carrinho, mas deixem 

sem ver, pessoas procurando por “comprar” + algo no Google e etc.

SEE, THINK, DO AND CARE MODEL
#  A v i n a s h  K a u s h i k  ( 2 0 1 3 )



https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/

Alcance de clientes existentes: Você provavelmente tem um 
sistema CRM onde você armazena os dados dos seus clientes.  
No estágio Care, você quer alcançá-los com uma mensagem 

para lembrá-los de você.

Taxa de recompra: para que seus clientes comprem de você 
novamente é vital que eles gostem do seu produto. Dito isso, um 
depoimento ou review positivo de que o produto é ótimo funciona 
muito mais do que de um plano de comunicação ou programa de 

fidelidade bem-sucedido.

SEE, THINK, DO AND CARE MODEL
#  A v i n a s h  K a u s h i k  ( 2 0 1 3 )







https://
www.facebook.com/

business/help/
402791146561655

EVENTOS DE CONVERSÃO

https://www.facebook.com/business/help/402791146561655


https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/
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Marketing clarity and focus comes from understanding 
— really understanding — what your marketing is 
solving for from the customer’s perspective.



"A maioria (das jornadas) não se parece nada com 
um funil. Elas são como pirâmides, diamantes, 
ampulhetas e muito mais." Allan Thygesen - Presidente do Google para América Latina 


