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INTRODUCAO

Todas as empresas querem vender mais. Ha empresas que reforcam a equipa
de vendas, outras que aumentam os investimentos em marketing e ha outras
que percebem que é na estratégia que estd o segredo para obter mais nego-
cios. Quando combinada com uma estratégia forte, a Automacao de Marke-
ting torna-se numa verdadeira maquina de gerar negécios.

Ao alinhar marketing e vendas, as plataformas de automacao de marketing
(MAP) permitem que todas as operacdes de contacto com o cliente, tanto
por iniciativa do marketing como por iniciativa das vendas, sejam feitas de
forma coordenada, na altura certa, com o contetdo certo, e fornecendo aos
comerciais toda a informacio que necessitam para fazer progredir uma lead
até ao fecho da venda com maior velocidade, maximizando a sua receita mé-
dia por negdcio.

Neste eBook, vamos ajuda-lo a descobrir como atrair mais negdcios com a
automacao de marketing e as sete estratégias que vao aumentar as vendas
da sua empresa.

A Automacdo de Marketing impulsiona um cresci-
mento de 14,5% na produtividade das vendas e uma

reducdo de 12,2% nas despesas gerais de marketing.

Nucleus Research

AUTOMACAO DE MARKETING |
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O QUE EA AUTOMACAO

DE MARKETING?

J& quase todos os marketers ouviram falar em Auto-
macao de Marketing. No entanto, poucos sabem exa-
tamente o que significa. Na verdade, é um conceito
complexo, que envolve vérias plataformas e métodos.

Tentando simplificar, a Automacédo de Marketing define-
-se como um conjunto de tecnologias que simplificam,
automatizam e permitem medir tarefas e fluxos de tra-
balho de marketing, que resultam no aumento da efi-
ciéncia operacional e da receita das empresas.

Geralmente, as empresas tentam controlar a presenca
em varios canais e gerir todas as acées de marketing

AUTOMACAO DE MARKETING

em ferramentas simples de produtividade como o Excel,
Outlook ou Word, no entanto, hd um momento em que
este tipo de gestdo se torna insustentavel.

E nesta altura que a Automacio de Marketing ganha
relevancia, permitindo gerir de forma eficaz todos os
touch points em que uma marca estd presente, dando
uma visdo 360° sobre o comportamento de cada lead e
medindo com precisdo os resultados das acdes de Mar-
keting.
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A AUTOMACAO DE
MARKETING ENQUANTO
FERRAMENTA DE VENDAS

Na sua esséncia, a automacao de marketing comeca por
estar sobretudo ao servico dos marketers, mais do que
dos vendedores. O seu principal objetivo é permitir que
a mensagem certa seja enviada no timing ideal a pessoa
certa. Ao fazé-lo, as MAP acabam por facilitar aquilo
que todas as empresas querem: aumentar as vendas.
Quando os potenciais clientes recebem contetido infor-
mativo e relevante para eles, através dos canais certos
e no momento certo, a probabilidade de comprar au-
menta.

Além disso, a Automacdo de Marketing permite medir
com precisdo o ROl (Return On Investment) de cada
ponto de contacto e acdo de marketing, otimizando os
canais que atraem e convertem mais leads (oportunida-
des de negdcio) e potenciaando o seu sucesso.

Por outro lado, utilizar uma MAP representa alinhar as
equipas de marketing com as equipas de vendas, forne-
cendo toda a informacdo Util sobre cada lead, para que
todos partilhem um conhecimento profundo que abran-
ge desde o historico da pegada digital, informacoes deta-
Ihadas da empresa e do contacto, até as areas de interes-
se, principais dores e grau de envolvimento com a marca.
As MAP dao as equipas de marketing, pela primeira vez,

a possibilidade de gerirem um pipeline de awareness e
engagement com todos os seus clientes. Este funil de
marketing passa a ser partilhado e a complementar o
pipeline de negdécios em curso, gerido pelas equipas de
vendas.

Tal complementaridade permite que, por exemplo, a
equipa de vendas indique ao marketing quais as carac-
teristicas ideais de uma lead com qualidade, para que,
depois, o marketing possa ajustar a estratégia de Au-
tomation para atrair, nutrir e converter contactos com
esse perfil. Deste modo, conseguem-se gerar sinergias
entre ambas as equipas, definir processos, responsabili-
dades e partilhar sucessos.

Com uma MAP torna-se possivel perceber a cada instan-
te em que fase da jornada de decisdo a lead se encontra,
de modo a acelerar o ciclo de venda e aumentar a proba-
bilidade de concretizacdo (taxa de conversao).

AUTOMACAO DE MARKETING
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7 MANEIRAS DE
AUMENTAR VENDAS
COM AUTOMAGAO DE MARKETING

1. LEAD GRADING

COMO SABER SE UMA LEAD
TEM POTENCIAL DE NEGOCIO

Grading é o método utilizado para medir a adequacéo e
qualidade de uma lead face a estratégia definida. Para tal,
sdo programadas condi¢cdes na plataforma de automacéo
para classificar cada lead por ordem de importancia (tie-
ring) através de varidveis como idade, género, estilo de
vida, ciclo de vida familiar, perfil de decisdo de compra e
uso de produto.

Se se tratar de leads em negdcios B2B, podemos acres-
centar varidveis como funcéo, nivel hierdrquico, tamanho
da empresa, localizacdo da empresa, setor, orcamento
disponivel ou solucbes atualmente utilizadas na empresa.

Quando uma lead tem um grading elevado, pode ser acio-
nado um alerta para que seja enviado contetido personali-
zado para aquele utilizador.

6 | AUTOMACAO DE MARKETING
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COMO SABER SE UMA LEAD ESTA
PRONTA A SER ENTREGUE AS VENDAS

Uma das estratégias mais eficazes para descobrir qual
0 momento certo para entrar em contacto uma lead, é
recorrer ao Scoring, um método que atribui automatica-
mente uma pontuacdo por cada interacdo com a marca,
tal como abrir um email, visitar uma pagina no website,
descarregar um documento (ebook, por exemplo) ou
participar num evento.

Quando uma lead atinge uma determinada pontuacdo
acumulada, estd pronta a ser passada as vendas (sales-
-ready lead), para que de forma proativa possam tentar

perceber se ha uma oportunidade, qualifica-la e fechar
negécio.

O Lead Scoring também ajuda a equipa comercial a per-
ceber quais as leads que estdo mais quentes e que, por
isso, devem ser contactadas primeiro, bem como qual a
probabilidade da venda ser bem sucedida. Desta forma,
0s seus vendedores deixardo de ter que fazer cold cal-
lings ou prospecao ad-hoc no terreno.

Q, ¥ Find acontact...

Contacts v Companies v Oppornunities v

£* Edit Score

Name & Status

Name  Lead Score

Score is m__ @

10 2| points equals 5 flames.

€ Update recent activity when scores reach 6 66 6 )

Rules

Criteria

i the Contact's Activity containg Email Open x
Hthe Contact's Tags Conaing New Lead x
Hthe Contact's Tags containg New Customer X

Referral Pantners ~

-

@

Visitors Reports v~ Settings

Robert Davies OO HHG

Phone: 480-867-5
State: Arizona

Company Name: The Idea Foundry
Emall: rdavies&ideafoundry.com

Jason Marks

Phone: 916-903-57
State: California

Company Name: Ideal Sports

Emall: jason@&idealsports.com

Points Expiration
1 |2 Never
Ul = - || Never (=/F
L = = 2| Never =t
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3. TRACKING DE LEADS
A INFORMAGAO QUE IMPORTA

NO MOMENTO CERTO

Para ter a certeza que as sales-ready leads estdo a ser
contactadas com a mensagem apropriada é importante
fornecer a equipa de vendas a informacao que precisam
para terem a melhor conversa possivel.

Ao rastrear todas as interacbes que as leads tém no
website, a equipa de vendas consegue saber quais 0s
assuntos mais consultados e paginas que a lead visitou,
percebendo assim o contexto de cada cliente, para que

tenham conversas mais relevantes.

Activities | Notes

Site & Event Tracking

Jefferson "

Site & Event Tracking

No exemplo abaixo, é possivel saber que este utilizador
esteve no website, visualizou 7 paginas, leu dois artigos
do mesmo e, uma semana mais tarde, voltou para
solicitar mais informacoes sobre os servicos.

Este tipo de tracking torna possivel saber a origem da
lead e permite que um alerta seja acionado cada vez que
o utilizador est4 a ver o website da sua empresa.

Deals

Date Event Value
Personal Data = Travel History Page
06/05/2015 16:09 Visit https://www.ventureharbour.com/services/#5
Page

06/05/2015 16:08 Visit

Page
06/05/2015 16:08 Visit

https://www.ventureharbour.com/services/

https://www.ventureharbour.com/thanks-enquiry/

06/05/2015 15:58 :iasie https://www.ventureharbour.com/services/
Page

06/05/2015 15:54 visit https://www.ventureharbour.com/services/#1

05/29/2015 17:21 Page https://www.ventureharbour.com/7-ways-to-sell-more-
Visit information-products/

05/29/2015 17:21 Page https://www.ventureharbour.com/10-steps-to-a-succesful-
Visit affiliate-marketing-strategy/

AUTOMACAO DE MARKETING
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4. LEAD NURTURING

FORTALECER A RELACAO PARA

FACILITAR ATRANSACAO

As cold leads de hoje podem ser as hot leads de amanhg,
se forem nutridas da maneira certa.

O lead nurturing é o processo de educar as leads, ao
oferecer conteldo relevante e que ajude a resolver os
desa os que enfrentam, fomentando a confianca e o
desejo na marca. Esta estratégia é de médio- longo prazo
e tipicamente constitui o que se designa de inbound
marketing, e que com uma plataforma de automacéo
pode ser totalmente automético e personalizado.

Por exemplo, assim que a lead entra na sequéncia de
emails, recebe 14 emails durante varios meses, no
fim dos quais é convidado para marcar uma conversa
telefonica. Se alead ndo marcar esta conversa, € inserida
numa segunda sequéncia de emails educacionais
com call-to-actions que o incentivam a agendar essa
conversa.

Para negécios B2B ou produtos ou servicos cujo ciclo
de venda é longo, o lead nurturing é uma estratégia
muito eficaz para melhorar a taxa de conversdo das
leads.

AUTOMACAO DE MARKETING
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5. PROGRESSIVE PROFILING

CAPTAR INFORMACAO DE QUALIDADE,
SEM SER INTRUSIVO

O progressive profiling permite recolher mais dados de tal modo que garanta sempre o seu consentimento e
sobre uma lead, de cada vez que esse utilizador visita o privacidade dos dados.
website, sem pedir a mesma informacdo varias vezes se- Veja abaixo um pequeno exemplo de como o progressi-
guidas. Este tipo de mecanismos deve serimplementado ve profiling funciona:
1st Visit 2nd Visit 3rd Visit
Welcome back, Marcus Marcus, 'want to i_n-:reasa Venture
Harbour's profits?

Drop us an emal Download our free report below. Lat's arrange a call to discuss.

Name Marcus Taylor Company Venture Harbour Phone

Emall Marcus@ventureharb. .. Title Founder Buclget
Ao recolher o maximo de informacéo sobre o contacto exatamente as necessidades do contacto. Isto permite
e empresa da lead, sem incomodar, é possivel qualifi- melhorar a taxa de sucesso das vendas e aumentar o
car melhor a lead e fazer propostas que se adequam envolvimento com a marca.

AUTOMACAO DE MARKETING
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6. CONTEUDO DINAMICO

PERSONALIZAR E AUTOMATIZAR COMUNICACOES
PARA MAXIMIZAR A EXPERIENCIA DO CLIENTE

A personalizacdo do conteldo das mensagens em
todos os pontos de contacto é fulcral para aumentar
a taxa de conversdo e melhorar a relacdo com a marca.
A informacdo da lead (quem sdo, onde trabalham,
comportamento online, etc.) pode ser utilizada para
personalizar o website ou o email, através de conteldo
Dindmico, para que apenas sejam apresentadas
mensagens relevantes para aquela pessoa.

Também as experiéncias dos visitantes andénimos
do website podem ser personalizadas, por exemplo,
através do canal através do qual chegaram ao website
(ex.: uma landing page especifica para quem encontrou
0 website via pesquisa organica).

Esta estratégia é particularmente Util para empresas que
utilizam e-Commerce. Ao automatizar, por exemplo, um
workflow de emails e notificacdes no site para as leads
que abandonam o carrinho de compras, a probabilidade
de concluir a venda aumenta. Outra técnica, é enviar
sugestdes de produtos que seguem o padrdo dos
produtos comprados anteriormente ou fazer up-selling,
sugerindo a compra de produtos que complementem
algum que ja foi comprado.

AUTOMACAO DE MARKETING
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7. ANALITICA

DE MARKETING
PERCEBER PADROES PARA

AUMENTAR A RECEITA DE VENDAS

A Automacdo de Marketing tem sempre inerente a si
a producdo de uma grande quantidade de dados que
devem ser analisados e transformados em KPI impor-
tantes para perceber padrées de comportamento de
clientes e potenciais clientes.

Com uma plataforma de analitica de marketing, conse-
guird combinar toda a informacao disponivel no CRM,

VELOCITY REPORTING

com os dados recolhidos e processados pela MAP, tal
como interacdes no website e lead scoring, potencian-
do o up-selling e o cross-selling.

Destacamos trés tipos de andlises possiveis de obter
com a automacdo de marketing e que podem impactar
de imediato os resultados da sua empresa.

Os relatérios de velocidade informam sobre o tempo que leva uma lead a percorrer cada fase do funil de marketing e
vendas. Esta é uma métrica muito importante e que ndo era possivel sem a automacao de marketing. O uso adequado dos
relatérios de velocidade permite aumentar a velocidade em que uma lead é convertida, ao otimizar os bottlenecks que
estdo a atrasar o processo de compra. Desta forma, € possivel aumentar as vendas e a taxa de conversdo.

1

HIGHLIGHTS  PIPELINE VELOTITY

SHOWING ALL OPPTYS FROM ALL REPS CLOSING THIS MONTH

AVERAGE SALES CYELE

0 DAYS

FORECASTED VALUE OF OPPTYS  TOTAL OPPORTUNITIES OVERALL CONVERSION

$446K 341 0%

AVERAGE
DURATION (DAYS)

Abbos Civic Techro,

VALUE  STAGE NAME

83 $344K mMaL

ns L O Inival

™ 1790 1840

- 2500

w03 : 3 Proposal

& Negotiate

5254 45 TrialPOC

$446€ 5 Closed Won
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count

CONVERSION
RATE

Abbott Computer

Abbott IT LLC

ABbot Volunteenng,

Aceveda Acadamia Do

Acevedo Sgints Dom

Acewedo Sporting Ge.

Acevedo Sporting Go.

Achelous Containers.

Achelous Containers,

Achelous Containers,

Achelous Cosmetics
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EFFICIENCY REPORTING

O relatério de eficiéncia compara o nimero de leads geradas com o nimero de leads perdidas em percentagem ao
longo do tempo. Isto ajuda a entender se as leads que estao a ser atraidas sdo de qualidade. Como as leads boas tém

uma eficiéncia muito maior do que as leads més, os relatérios de eficiéncia ajudam a mostrar se se estd a desperdicar
dinheiro a atrair leads que nunca convertem.

Membership

11 visitors finished | 4.74% funnel comversion rate

Membership Page
232
232 r— P 214
Ioisales 193 (ent) 103
Ipisales7nips1 1 imemoershio 2
(entrance) “ 18 (7.76%) sncexphp )
proceeded to Paymant Page
Isalesinges php s v ivsates W
fogin 2 /membership/Day 8
Payment Page
18
o — P 7

Imembershipipayment
(eit)

Andexphp
Imembership

11 (61.11%)
procesded 1o Membership

Membership
11

474% funnel conversion rate

CLOSED-LOOP REPORTING

Um grande numero de leads que sdo passadas para o departamento de Vendas nao pode, ou nao terd follow-up, por
varios motivos. Ao permitir que o marketing tenha a visibilidade das leads que estdo nas maos dos comerciais, é possi-

vel ver as leads que falharam e trazé-las de volta para o funil de marketing. Este recurso ajuda a aumentar o valor das
leads j& criadas e a aumentar a receita da empresa.

[~ repors ] GoodData
Overvew
amate
_— 30-Day Performance
Lanting Poges
e searen 2,135 1,017 26.7% 56
Opportunities "
Paid Search New Prospects Active Prospects Touched New Opptys
ste searcn
- 215.4%a 302.0%a 268.0%a 26.3%Y
Number of new prospects inlask | Number of rospects with an  of prospects emalled i last 30 | Number of new apporunices
30 days and cnanoe om the Ay Wi 461 30 Gaysand | daye and change from the Created i ast 30 Gave and
. previous penioc Change from the prevous perod. | previous penod: e o e v
& Kevin Chu
& KevinChu

Marketing Funnel
2 Thark You For Y.

Marketing Funnel - All Time

T0s42)
[26%]

[r.i78]

Opportunity Generation by Quarter

Para uma leitura mais completa sobre como usar a analitica de marketing e vendas

para controlar o seu negdcio consulte o eBook “Analisar e Conquistar”.
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