COMO COMECARA
VENDER PRODUTOS
DIGITAIS NA
INTERNET
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@mauriciozane

www.novaescolademarketing.com.br

Mauricio Zane

Consultor de Marketing Digital com mais de 15 anos de
experiéncia com Marketing e Vendas. Criador do SEOCamp
o primeiro evento de SEO no pais.

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

Construiu uma rede de sites na internet com milhoes de
visitas ao longo dos ultimos dez anos.

Hoje esta a frente da Nova Escola de Marketing que ja
formou mais de 5000 alunos.


http://www.novaescolademarketing.com.br
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Pros

* Flexibilidade no Marketing

* Construcéo de autoridade e ativos
* Esteira de produtos

* Dominar um nicho

Contras

* Alto investimento e risco
* EQo x ser muito passional
* Reposicionamento

* Criar uma empresa do zero
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OS FUNIS MAIS
USADOS EINDO
ALEM DELES!
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uma campanha de
e que
conduz de forma transparente e sutil
leads para uma acao desejada.

MARKETING



MODELO AIDA

#E. St. Elmo Lewis (1898) - Agéncia The Advertisers

ATENCAO INTERESSE  DESEJO ACAO

Atrair a atencao Manter o interesse Criar desejo Consequir a acao

Attract attention, maintain interest, create desire, get action - E. St. Elmo Lewis (1898) - Agéncia The Advertisers W M A R K E T' N G



FUNIL CLASSICO (AIDA)

# William W. Townsend (1924)

"O Vendedor deve enxergar todo
o problema de desenvolver as
etapas de vendas como a for¢a
pela compressao de um conceito
amplo e geral de fatos através de
um funil que produz a
consideragao especifica e
favoravel de um fato. O processo
vai do geral ao especifico e a
visualizagdo do funil ajudou
muitos vendedores a levar um
consumidor da Atencéo ao
Interesse e além"

NOVA ESCOLA DE
INVIKI markeTine



multi-etapa, multi-modalidade - vocé nao transforma leads frios em prospectos,
clientes e multi-compradores de uma sé vez. Um funil de conversao sélido
antecipa cada etapa necessaria para levar o cliente em potencial a conversao.

campanha - Dependendo do seu negécio e do que vocé vende, um funil de
conversao pode exigir todos os tipos de elementos diferentes: compromissos de
vendas, consultas, paginas de destino, acompanhamento por e-mail,
acompanhamento por telefone, visitas a sua loja e muito mais para alcan¢ar o
objetivo final . O importante é lembrar que é um processo, ndo um unico evento.

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

m NOVA ESCOLA DE
MARKETING



FUNIL NO MARKETING DIGITAL

Aprendizado e
: descoberta
Topo de funil Visitantes .
R S Reconhecimento

—
Meio do funil : da solugao
Oportunidades -
Fundo do funil . de compra

NOVA ESCOLA DE
m MARKETING
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https://www.digitalmarketer.com/blog/wag-app-customer-value-journey-case-study/
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SEE, THINK, DO AND CARE MODEL

# Avinash Kaushik (2013)

Largest acdressable quslifiedaudience,
with lbads of commercial intent

NOVA ESCOLA DE
MARKETING




# Avinash Kaushik (2013)

Largest addressable qualified audience!

Alcance: vocé precisa alcancar as pessoas com sua mensagem se
VOCE quiser gerar uma mudanca de comportamento. Vocé deve levar
em conta a visibilidade, ja que alcancar alguém com uma mensagem

que nao pode ver, ndo conta.

Reconhecimento: vocé quer que as pessoas pensem em VOCE, em
seu produto, nos beneficios que ele oferece, pois aumenta a
probabilidade de vendas quando as pessoas comegcam a se

interessar em comprar algo do seu mercado.

https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/
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SEE, THINK, DO AND CARE MODEL

# Avinash Kaushik (2013)

Think Largest addressable qualified audience,
in withsome commercial intent.

Alcance de pessoas com alguma intencao de compra: decida
quais sinais sé&o qualificados para fins comerciais e redna tudo isso
em uma lista de remarketing.

Pode ser: pessoas que visitam o seu site, escolhem ver um video,
baixam um aplicativo etc.

Micro Conversdes

Capturar um e-mail/telefone
Visualizacdes de Videos
Download
Tempo no Site
Quantidade de Paginas Vistas

NVIKI markeTinG

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




# Avinash Kaushik (2013)

Alcance de pessoas com muita intencao de compra: assim como
no estagio Think, vocé precisa decidir quais sinais considera
qualificados para grande quantidade de intenc&o de compra e reunir
tudo isso em uma lista de remarketing.

Pode ser que as pessoas cologuem algo no carrinho, mas deixem
sem ver, pessoas procurando por “comprar” + algo no Google e etc.

MARKETING



# Avinash Kaushik (2013)

Current customers,
Care ,

7

Alcance de clientes existentes: Vocé provavelmente tem um
sistema CRM onde vocé armazena os dados dos seus clientes.
No estagio Care, vocé quer alcanca-los com uma mensagem
para lembra-los de voceé.

Taxa de recompra: para que seus clientes comprem de vocé
novamente € vital que eles gostem do seu produto. Dito isso, um
depoimento ou review positivo de que o produto € otimo funciona
muito mais do que de um plano de comunicacao ou programa de

fidelidade bem-sucedido.

MARKETING

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




Criar nova campanha © Usar campanha existente ©

Campanha: Escolha seu objetivo.

Qual é o seu objetivo de marketing? Ajuda: Escolher um objetivo

Reconhecimento Consideragio
Reconhecimento da marca Tréfego
'+ Alcance Envolvimento

Instalagdes do aplicativo

Visualizagdes do video

Geragdo de cadastros

Mensagens

Mudar para criagio rapida

Converséo

Conversdes
Vendas do catélogo

Visitas ao estabelecimento

m NOVA ESCOLA DE
MARKETING



Configurar seu pixel x

Selecione um método de configuragio

~ Copie todo o cédigo do pixel e cole-o no cabegalho do site
Usar uma integracdio ou gerenciador de t
Atluaimente, o pixel do Facebook pode ser inmegra
:?mm sn:p-vy sqm"“i.f WooCom Cole o cédigo do pixel no final da se¢do de cabegalho, exatamente acima da tag </head>.
mals. Saiba mais sobre integrages de plataforma O cédigo do pixel do Facebook pode ser adicionado acima ou abaixo das tags de

rastreamento existentes (como o Google Analytics) no cabegalho do seu site.

Ovlentaremos vool nes stepes de instalaclio do o <!-- Facebook Pixel Code -->
<script>
!function(f,b,e,v,n,t,s)
{if(f.fbq) return;n=f.fbg=function(){n.callMethod?

0 Instalar o cédigo manualmente por conta

Enviar as instrugdes por email para um di n.callWMethod.apply(n,arguments):n.queue.push(arguments)};
Q Envie as instrucBes de instalagSo para um desenv if(!f._fbqg)f._fbg=n;n.push=n;n.loaded=!0@;n.version='2.0";
©6digo do pixel para vocd. n.queue=[];t=b.createElement(e);t.async=10;

t.src=v;s=b.getElementsByTagName(e) [0];
s.parentNode. insertBefore(t,s) }(window, document,'script’',
'https://connect. facebook.net/en_US/fbevents.js');

Envisr comentirios fbq('init', 'SEN93693060M8" ) ;
fbq('track', 'PageView');
</script>

<noscript><img height="1" width="1" style="display:none"
src="https://www. facebook.com/tr?

1d=#N799369306@MMEev=PageViewinoscript=1"

/></noscript>

<!-~ End Facebook Pixel Code -->

m NOVA ESCOLA DE
MARKETING



https://

www.facebook.com/

business/help/

402791146561655

Programacdio

Iniciar avakacio

Enviar solicitago

visualizado

Acompanhar quando alguém maniestar inleresse em sua ofena (por
exemplo: envio de formuldrio, inscriglio para copia de avaliago,
chegada & pagina de pregos)

Acompanhar as compras ou o fluxo de confirmagio da compra (por
exemplo: chegando & pagina de agradecimento ou de confirmago)

Rastrele a marcag8o de um horério para visitar uma de suas
localizagbes.

Rastrear as pesquisas em seu site, apicativo ou outra propriedade
(por exemplo, pesquisas de produtos)

Rastrele o inicio de uma avaliagio gratuita de um produto ou servigo
que vocé oferece (por exemplo, assinatura de avaliagdo)

Rastreie quando um formuldrio de registro é preenchido para um
produlo, servigo ou programa que vocé oferece (por exemplo, canéo
de crédito, programa educacional ou emprego)

Rastreie 0 inicio de uma assinatura paga para um produlo ou Servico
que voch oferece

Acompanhar as visualizagbes das paginas-chave (por exemplo:
pégina de produtos, pagina de destino, artigo)

EVENTOS DE CONVERSAO

fbq(track’, Lead);

foq(track', ‘Purchase’,
{value: 0.00', moeda:
‘USDY);

fbq(track’, 'Schedule’);

fbq(track’, ‘Search’);

fbq(track’, ‘StartTrial’,
{value: 0.00', moeda:
‘USD', predicted_Itv:
0.00%):

fbq(track’,
‘SubmitApplication’);

fbq(track’, ‘Subscribe’,
{value: 0.00', moeda:
USD', predicted_Itv:
0.00%);

fbq(track’, ViewContent'),

NOVA ESCOLA DE
MARKETING
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Marketing Consideration
Focus Stage

| II See

IIS

https://www.kaushik.net/avinash/see-think-do-content-marketing-measurement-business-framework/
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4

Marketing clarity and focus comes from understanding
— really understanding — what your marketing is

solving for from the customer’s perspective.
&




"A maioria (das jornadas) N30 se parece nada com
um funil. Elas sdo como pirdmides, diamantes,
ampU|hetaS e mUitO maiS," Allan Thygesen - Presidente do Google para América Lating
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