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1. Introducao

Gerar leads qualificados na gestao de marketing B2B
nao é uma tarefa facil. Ao contrario do cenario B2C,
onde o processo pode ser mais rapido e direto, o
ambiente B2B exige estratégias mais especificas e
abordagens personalizadas para alcangar bons
resultados.

Pensando em te ajudar a alavancar a performance do seu marketing,
criamos esse guia completo, com tudo 0 que vocé precisa para
organizar sua equipe e implementar as melhores estratégias.

Ao longo do material, vocé encontrara um glossario com conceitos
importantes, detalhes sobre marketing B2B, modelo de estrutura de
equipe, boas praticas para gestao do time, estratégias para geragao de
leads e muito mais.

Pronto para descobrir um mundo de possibilidades
no marketing B2B? Aproveite a leitura!
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Conceitos
iImportantes

Antes de conhecer as principais estratégias para gerar
leads B2B, é preciso compreender alguns conceitos
importantes que fazem parte do dia a dia de todo setor
de marketing. Vamos conferir?

CPC

Significa custo por clique e
se refere ao valor médio que

vocé paga por cada clique
que um usuario realiza no
seu anuncio online.

CPL

Significa custo por lead e
representa o valor médio
pago por cada lead gerado
com a sua campanha.

CPA

Significa custo por aquisicao e
indica o valor médio que vocé
paga para adquirir um cliente
ou alcancar uma conversao,
como por exemplo, uma
venda.

ROI

Significa retorno sobre
investimento e indica a
porcentagem de retorno
obtido com a campanha em
relacao ao valor investido.

CAC

Significa custo de aquisigao
de cliente e representa o
valor médio gasto pela sua
empresa para adquirir um
novo cliente.

CTOR

Significa click-to-open rate
e € uma métrica de e-mail
marketing que avalia a
quantidade de destinatérios
que abriram o e-mail e
também clicaram em algum
link dentro dele.

LTV

Significa lifetime value e
representa o valor médio que
um cliente gera para a sua
empresa durante todo o
periodo em que se mantém
ativo com ela.

Lead

E uma pessoa que
demonstrou interesse em um
material, produto ou servico
que a sua empresa oferece.

MQL

Significa marketing qualified
lead e é o potencial cliente
que atende aos critérios
definidos pela sua empresa
para ser considerado
qualificado, como nivel de
interesse, compreensao do
problema, dentre outros.
Este lead esta pronto para
falar com o setor de pré-
vendas (SDR).

NQL

Significa not qualified lead e
€ um lead que demonstrou
interesse ou interagiu com
as iniciativas de marketing
da sua empresa, como por
exemplo, o preenchimento
de um formulario ou o
download de um material
rico. Este lead precisa ainda
ser nutrido pelo time de
marketing.

PQL

Significa product qualified lead
e trata-se de um lead que ja
teve algum tipo de interacao
com o seu produto ou servico,
seja fazendo um teste gratuito
ou experimentando uma
versao de demonstracao.

SQL

Significa sales qualified lead
e classifica um lead que foi
avaliado e considerado
adequado para uma
abordagem comercial.

SAL

Significa sales accepted
lead e indica um lead que foi
aceito para a abordagem da
equipe de vendas. Isso

significa que foi avaliado e
considerado uma
oportunidade valida de
negdcio.

SDR

Significa sales development
representative. Conhecido
como pré-vendedor, € um
profissional de vendas
responsavel por prospectar,
qualificar e preparar os leads
para o time de vendas. Em
alguns casos, a equipe de
SDRs fica sob a gestdo do
marketing.
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Google Ads

E uma plataforma de
publicidade on-line do
Google, onde vocé pode

criar anuncios para serem
exibidos nos resultados de
pesquisa, sites parceiros e
outros espacos.

Meta Ads

E uma plataforma de
publicidade on-line que
permite criar e veicular
anuncios no Facebook e
no Instagram.

Growth Hacking

Estratégia de marketing que
tem foco no crescimento
acelerado do negdcio por
meio de experimentagao,
analise de dados e
desenvolvimento de aces
nao convencionais.
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Landing Page

E uma péagina criada
especificamente para
receber visitantes e
direciona-los a uma acao
desejada.

CTA

Significa call to action. E
uma frase persuasiva que
incentiva o usuario a realizar
uma acao especifica, como

'compre agora’, "inscreva-

m n

se’, "saiba mais’, etc.

HSM

Mensagem padronizada
gue a sua empresa pode
enviar aos seus clientes
por meio de plataformas
de mensagens, como 0
WhatsApp Business.

Chatbot

Software projetado para
simular uma conversa
humana em tempo real.
Pode ser usado para muitos
objetivos, principalmente
para otimizar o atendimento.

Cold mail

Estratégia de prospecgao
ativa que envolve o envio de
e-mails para potenciais
clientes que ainda nao
possuem nenhum tipo de
relacionamento com a sua
empresa.

ICP

E um perfil detalhado do
cliente ideal para o seu
negocio. Reune as

principais caracteristicas
daquele cliente que tém
maior probabilidade de se
beneficiar das suas
solugoes.

Buyer Persona

E a representacdo semi-
ficticia do cliente ideal da
sua empresa. Pode ser
criada por meio de
pesquisas, entrevistas e
analise de dados de
clientes existentes.
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Conversa individual entre um
gestor e um membro da
equipe para discutir questoes
especificas de desempenho,
feedback e desenvolvimento
profissional.

Daily

Reuniao diaria de cerca de
15 minutos de duragao para
compartilhar o que foi feito
no dia anterior, alinhar
prioridades do dia e sinalizar
dificuldades.
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10 estrategias de
marketing B2B

0 marketing B2B exige abordagens especificas e
estratégias personalizadas para atrair e converter
leads em clientes.

Nesse topico, vamos conhecer 10 estratégias de marketing eficazes
para esse objetivo.

m Inbound Marketing

O Inbound Marketing é uma estratégia que tem como foco atrair
pessoas para a empresa de forma voluntaria e espontanea.

Isso é alcangado por meio da criagao e distribuicdo de conteudos de
valor que posicionam a marca como autoridade dentro do seu
segmento.

Uma vez atraidas, essas pessoas se transformam em leads e passam
por um processo de qualificacao dentro dos funis de marketing e
também de pré-vendas, antes de serem direcionadas para a equipe de
vendas.

m Outbound Marketing

O Outbound Marketing, embora nao seja um termo novo, ganhou
popularidade como uma contraposi¢cao ao Inbound Marketing.

Essa abordagem é a forma tradicional de marketing que ja estamos
familiarizados ha muito tempo, ou seja, consiste em agdes
direcionadas para divulgar produtos, servicos e pregos.

(k8 Midia On-line

A Midia On-line envolve a criagcao e otimizagao de anuncios em
plataformas especializadas na veiculacao de conteudos publicitarios,
como Google Ads, Meta Ads, TikTok Ads, LinkedIn Ads, Twitter Ads,
Pinterest Ads, dentre outras.

Uma das principais vantagens desse tipo de estratégia é a
possibilidade de alcancar um publico amplo e segmentado de acordo
com interesses, comportamentos e caracteristicas demogréficas.




m Marketing de Ativacao

O Marketing de Ativacao tem como principal objetivo envolver o publico
e despertar o interesse pela marca.

Geralmente, se da por meio de diversas acoes, como participacao de
eventos, criacao de pecas publicitarias, uso de propagandas em midias
tradicionais, etc.

m Marketing de Nicho

O Marketing de Nicho é uma estratégia tatica que visa posicionar o
produto ou negécio no mercado.

De maneira simplificada, a sua aplicagao nao envolve acoes
complexas, mas sim a identificagcao de oportunidades em segmentos
de publicos mais restritos.

Ao focar em nichos de mercado, vocé enfrenta uma concorréncia
menor e 0s custos para por em pratica outras estratégias de atracao
também tendem a ser menores.

m Marketing Promocional

O Marketing Promocional € uma estratégia tradicional de marketing
gue engloba acoes focadas em promover produtos ou servigos,
agregando valor a marca.

Seu objetivo € gerar um aumento no volume de vendas e buscar a
fidelizacao dos clientes por meio de uma experiéncia positiva continua.

Essas agOes podem incluir descontos, distribuicao de amostras,
realizacao de eventos e muito mais.

Marketing de Afiliados

O Marketing de Afiliados é uma estratégia em que um afiliado promove
infoprodutos de produtores terceiros em troca de comissoes por
vendas realizadas.

Essa forma de marketing gera beneficios tanto para os afiliados, que
podem obter uma renda sem investir na producao de um infoproduto
(podendo ser comissao ou parte da parcela do MRR), quanto para os
produtores, que podem alcang¢ar um publico mais amplo e escalar
suas vendas.

m Marketing de Comunidade

O Marketing de Comunidade busca criar um sentimento de
pertencimento a marca, indo além da fidelizacao dos clientes.

Essa estratégia costuma envolver agoes que fazem com que as
pessoas se identifiquem com a marca e a enxergarem como parte de
seu estilo de vida, indicando-a para outros potenciais clientes

m Marketing de Produto

O Marketing de Produto € uma estratégia focada no primeiro "P" dos
4 P's do mix de marketing, ou seja, todas as taticas relacionadas a
concepgao e definicao do produto ou servigo.

Nessa estratégia, sao determinados o preco, os pontos de venda e
outros aspectos direcionados ao publico-alvo para criar uma solugao
que esteja alinhada com a persona da empresa.

m Marketing de Eventos

Como seu nome sugere, o Marketing de Eventos € uma estratégia
voltada para a participagao e organizagao de eventos, sejam eles
presenciais ou on-line, para atingir objetivos de conversao e
awareness da marca.

Os eventos oferecem oportunidades para interagir diretamente com os
clientes, gerar leads qualificados, firmar parcerias e construir
relacionamentos.
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3.1 Como escolher a melhor estrategia de
marketing para a sua empresa?

Para escolher a melhor estratégia de marketing para a sua empresa,
é preciso levar em consideracao seu Perfil do Cliente Ideal (ICP),
incluindo seus habitos, preferéncias, canais de consumo de conteudo
e outras caracteristicas.

Em vez de simplesmente reproduzir 0 que outras empresas estao
fazendo, invista tempo e esforco para conhecer bem o seu publico-alvo
e planejar um mix de estratégias que faca sentido para ele.

Para facilitar esse processo, recomendamos aplicar a metodologia de
Growth Hacking Bullseye, que ajuda a identificar e focar nos canais de
marketing mais eficazes para a sua empresa.

A metodologia é baseada em um framework que reune até 19
possibilidades de canais. A ideia ndo é usar todos eles, mas chegar nos
3 mais promissores.

Imagine a disposi¢cao dos canais em 3 camadas principais: camada
externa (todos os canais), camada do meio (canais mais relevantes) e
camada interna (os 3 mais promissores).

Todos os canais
Canais mais
interessantes

Canais mais eficazes

Para aplicar essa metodologia na pratica, basta seguir alguns passos
com a ajuda da sua equipe:

1. Brainstorming

Sessao de troca de ideias com a equipe para gerar uma lista
completa de possiveis canais de marketing.

2. Ranqueamento de canais

Avaliar e classificar cada canal com base no potencial de

alcance, custo, tempo e outros critérios relevantes.

3. Framework Bullseye

|dentificar os 3 canais mais promissores e testa-los.

4. Testes e analise

Aplicar testes nos canais escolhidos, coletando dados e

analisando os resultados para determinar a eficacia de cada um.

5. Validacao

Com base na analise dos resultados, faga ajustes e validagoes
para otimizar a estratégia, focando nos canais mais eficientes.
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Estruturaideal
de um time de
marketing B2B

A estrutura ideal de um time de marketing B2B
pode variar de acordo com o tamanho da empresa,
a complexidade do mercado e as metas especificas
do negocio.

No entanto, separamos abaixo uma sugestao de estrutura basica para
seu time.

Head de Marketing

O Head de Marketing é o profissional responsavel pela lideranga e
gestao de toda a equipe de marketing.

Em resumo, possui as fungdes de definir metas, acompanhar métricas,
controlar orcamentos, estabelecer contatos estratégicos, dentre outras.

Além disso, ele também é responsavel por apresentar os resultados e
numeros do departamento para os diretores da empresa, em reunides
periddicas, abordando o desempenho mensal, trimestral, semestral e

anual da area.

Para executar um bom trabalho, é essencial que esse profissional
esteja alinhado com os objetivos da empresa, uma vez que o marketing
tem um papel importante na geragcao de demanda para a equipe
comercial, que é diretamente responsavel pelo crescimento do negocio.

Lider de Marketing

O Lider de Marketing é responsavel pela parte operacional de toda a
equipe, atuando como um apoio direto para o Head de Marketing.

Nesse caso, seu papel é facilitar a rotina e garantir que as atividades
estejam sendo bem executadas pelo time.

Isso significa que esse profissional tem uma posicao hibrida,
envolvendo tanto aspectos de gestao quanto de execucgao.

Na parte operacional, ele ajuda a colocar as estratégias em pratica,
auxiliando no planejamento das atividades diarias, elaborando pautas,
briefings e muito mais.

Podemos dizer que ele é o responsavel por tirar as ideias do papel e
garantir que sejam implementadas com sucesso.

Analista ou Gestor de Trafego

O Analista ou Gestor de Trafego tem a responsabilidade de atrair
visitantes qualificados para o site da empresa.

Em colaboragao com o Lider e o Head de Marketing, ele realiza estudos
para identificar as palavras-chave essenciais que serao implementadas
tanto nas paginas, postagens no blog, quanto nas campanhas.

Esse profissional também atua na criacao e otimizacao de campanhas
de anuncios pagos usando plataformas de publicidade on-line, como o
Google Ads e Meta Ads.

Nesse sentido, seu trabalho envolve realizar analises, gerenciar o
orcamento, otimizar as conversoes, garantir o melhor ROI, etc.
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Gestao do time
de marketing

Para fazer uma boa gestao do time de marketing, é
preciso adotar metodologias e definir processos,
desde reunioes diarias, até o acompanhamento da
performance de cada colaborador.

A seguir, compartilhamos algumas boas praticas que vocé pode
adaptar de acordo com as necessidades do seu time.

5.1 Agile Marketing

O Agile Marketing € uma metodologia de gestao de projetos que busca
trazer mais agilidade e eficiéncia para as equipes de marketing. Dentro
desse processo, a metodologia Scrum € uma das mais recomendadas
para a gestao da equipe.

Planning

A semana de trabalho comeca com a Planning na segunda-feira. Nessa
reuniao, o Head de Marketing define as prioridades da semana.

Nesse momento, o lider de marketing também compartilha as tarefas
pendentes da sprint anterior para serem incluidas na nova.

E importante que essa reunido ocorra sempre pela manh3, para que o
planejamento possa ser executado ao longo da semana.

Dica: Para controlar a rotina e as tarefas, recomendamos o uso
de uma ferramenta de gestao de tarefas, especialmente no
modelo Kanban.

Daily
Durante a semana, de terca a quinta-feira, ocorrem as Daily Meetings.

Essas reunides de cerca de 15 minutos, conduzidas pelo Lider de
Marketing com supervisao do Head, permitem que cada membro da
equipe compartilhe o que foi realizado no dia anterior, as dificuldades
encontradas e as prioridades para o dia vigente.

O Head também pode trazer questdes adicionais e auxiliar na gestao
das tarefas.
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Review

Na sexta-feira, acontece a Review. Além de revisar o que foi feito ao
longo da semana e o que nao foi concluido, é também o momento de
analisar os indicadores da sprint.

Durante essa reuniao, o time pode analisar o trafego no site, a
quantidade de leads gerados, a taxa de engajamento nas redes sociais,
entre outras métricas relevantes para a estratégia aplicada.

Para isso, o Lider de Marketing deve preencher uma planilha com todos
esses dados para que sejam discutidos no final do dia.

Cada variacao nos numeros, seja positiva ou negativa, deve receber
atencao especial na proxima Planning, com o Head de Marketing
apresentando propostas de melhorias que serao desdobradas em
acoes.

Além da aplicacao do Agile Marketing, é preciso gerenciar as metas e
desempenho individual dos membros da equipe.

Para isso, o Head de Marketing deve realizar reunides individuais
quinzenais com cada liderado, também conhecidas como 1:1.

Nessas reunides, sao analisadas as entregas realizadas durante a
quinzena, o acompanhamento dos planos de acao para projetos em
andamento, o desdobramento e acompanhamento das metas
individuais, entre outros aspectos.

Durante as 1:1, também é avaliado o desempenho de cada pessoa,
abrindo espaco para dialogo, compreensao de desafios, dificuldades e
expectativas.

Apds essa troca de ideias, sao alinhados os planos de agao para a
proxima quinzena, até a proxima reuniao 1:1.

Com base nessas reunides, o Head de Marketing pode avaliar possiveis
aumentos salariais, promocoes, bénus, entre outros reconhecimentos.

Ao contrario do Scrum, que foca no desempenho da equipe
como um todo, as reunides 1:1 sao voltadas para a anadlise do
desempenho individual de cada colaborador.






Estrategias para
gerar leads B2B

Pensando em facilitar o seu entendimento,
separamos as principais estratégias para geracao
de leads B2B em duas categorias distintas: leads
NQL e leads MQL.

Vale lembrar que vocé nao precisa aplicar todas elas em conjunto para
alcancar bons resultados. A forma de aplicacdao dependera dos seus
objetivos e das caracteristicas da sua persona.

6.1Geracao de leads NQL

Para gerar leads NQL, destacamos 3 acOes estratégicas, que podem
ser executadas organicamente ou por meio de midia paga no Google e
nas redes sociais.

1. Materiais Ricos

Crie Materiais Ricos como e-books, infograficos e templates que
abordem as dores e desafios enfrentados pelos seus potenciais
clientes.

O foco desses materiais deve ser sempre oferecer solugoes e dicas
relevantes, sem mencionar diretamente o produto ou servi¢go que sua
empresa oferece.

Além disso, seu material rico precisa ser bem escrito e possuir um
design que facilite a leitura em diferentes dispositivos (celular, tablet
e desktop).

Para capturar o lead, nao esqueca de criar uma landing page
onde o material devera ser disponibilizado em troca das
informacgoes de contato do usuario.

2. Webinars ou Podcasts

Realize Webinars ou Podcasts que debatam alguns dos desafios que
seu publico-alvo costuma enfrentar.

Essas sessoes também podem abordar temas relevantes do
mercado, como tendéncias, novas tecnologias e novidades gerais de
determinados setores.

Para tornar esse encontro ainda mais rico, considere envolver suas
equipes internas e/ou convidar alguns parceiros especialistas nos
assuntos abordados.

Assim como nos materiais ricos, recomendamos criar uma
landing page de cadastro para capturar os dados das pessoas

interessadas em participar.

3. Newsletter no LinkedIn

Crie uma Newsletter no LinkedIn, trazendo conteudos novos,
lancamentos da empresa e outras novidades relevantes para quem
estd conectado com a sua marca.

Ao final de cada edi¢ao, compartilhe o link para uma landing page
onde o leitor podera se inscrever para receber mais novidades e
atualizagOes por e-mail.

Dessa forma, vocé tera mais um lead para trabalhar nos seus fluxos
de nutricao.

e R
Leads NQL estao no meio do funil e, por isso, precisam ser
nutridos com e-mails e/ou mensagens HSM de WhatsApp.

Para ter sucesso na nutri¢ao, envie materiais ricos, cases e
conteudos relevantes que ajudem o lead a reconhecer suas
necessidades e despertar uma intengao de compra, resultando
na tao esperada "levantada de mao".
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6.2 Geracao de leads MQL

Gerar leads MQL pode ser um desafio para muitas empresas, mas
aplicando as estratégias certas, € possivel conquistar excelentes
resultados.

Abaixo, compartilhamos 4 delas. Mas antes de conferir, tenha em
mente que todos os leads gerados por meio delas precisam ingressar
no funil de pré-vendas.

1. Formulario em site

Implemente um Formulario em seu site para que os visitantes
possam solicitar orgcamentos, falar com um especialista ou obter
mais informacaoes.

Vocé também pode construir uma pagina ou landing page de contato
para apresentar detalhes sobre suas solugdes e reforgar seus
principais beneficios.

A vantagem desse tipo de estratégia € que pode ser desenvolvida
tanto de maneira organica, otimizada para SEO, e por meio de midia
paga no Google ou nas redes sociais.

E se vocé quer ir além, saiba que o mesmo formulario pode ser
usado para oferecer um periodo de trial (teste gratis) ou versdo
freemium do servico, com o objetivo de transformar o visitante em
PQL (lead qualificado pelo produto).

Apesar dos beneficios, o tempo necessari
tipo de lead em clie nde a ser maior, pois a inte
erados.

compra pode surgir em momentos inesp

2. Chatbot

A presenca de um Chatbot em todas as paginas do site, ou em locais
estratégicos, também é uma maneira eficaz de gerar leads MQL.

Além do mais, essa ferramenta pode auxiliar na qualificacdo dos
leads, identificando suas necessidades.

Por exemplo, se o lead demonstrar intencao de compra, o fluxo pode
ser direcionado para o time de vendas. Caso ele esteja apenas
interessado apenas em consumir conteudo, € possivel enviar um
material rico e inseri-lo em um fluxo de nutricao.

3. Presenca em eventos

Participar de Eventos nos quais seus potenciais clientes estejam
presentes, como feiras ou conferéncias do setor, pode ser uma
excelente oportunidade para gerar leads MQL.

Para isso, vocé pode alugar um estande e distribuir panfletos
informativos sobre sua empresa e suas solucoes.

Mas nao esqueca de cadastrar esses leads em uma pagina
especifica ou diretamente no CRM, para que o time de vendas possa
entrar em contato posteriormente.

Rede de afiliados e revendedores

Construir uma Rede de Afiliados ou Revendedores é uma outra
estratégia eficiente de gerar leads MQL com intencao de compra.

O objetivo é que a atracao desses leads seja feita pelos proprios
parceiros, que recebem uma porcentagem da recorréncia ou
comissao por cada venda realizada.

Para garantir bons resultados, considere treinar e capacitar esses
parceiros sobre as solucées oferecidas.
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Meétricas

Para aplicar melhorias e gerar resultados continuos com suas
estratégias de marketing, € preciso ir além da execucao. Isso significa
que vocé deve acompanhar de perto as métricas que mais fazem
sentido para o objetivo do negécio, como por exemplo:

Visitantes
no site

(usuarios unicos,
pageviews, taxa
de rejeicao)

Taxa de

conversao
(visitante x lead NQL)

Quantidade
de leads NQL

(por tipo e canal
de aquisicao)

s

Taxa de

conversao
(lead MQL X SAL)

CPC

(custo por clique)

CTOR

(click-to-open rate)

CAC

(custo de aquisicao
de clientes)

Redes
Sociais

(seguidores,
engajamento)

L3

Taxa de

conversao
(visitante x lead MQL)

~
Quantidade
de leads MQL
(por tipo e canal
de aquisigao)

P

A

Taxa de

conversao
(lead PQL X SAL)

CPA

(custo por aquisicao)

ROl das
campanhas
de midia
ELE

LTV

(lifetime value)

SEO

(desempenho
palavras-chaves,
site audit)

Taxa de

conversao
(lead MQL x SAL)

CPL

(custo por lead)

CPM

(custo por mil views)

ROl de
eventos

Ticket
medio

E-mail

(taxa de abertura
e clique)







Funil de marketing
e pre-venda

No CRM de Vendas da PipeRun, é possivel construir
diversos funis personalizados e adaptados as
necessidades especificas da empresa.

Esses funis podem ter diferentes etapas, integragoes e automacoes,
permitindo uma gestdo mais eficiente do processo de vendas.

No setor de marketing, dois funis sao especialmente cruciais: o funil de
LDR e o funil de pré-vendas.

E importante destacar que, muitas vezes, o setor de pré-vendas esté
embaixo do guarda-chuvas do departamento de marketing, e, por isso,
é essencial garantir uma integragao ainda mais estreita entre os
processos dessas duas areas.

Funil Marketing LDR

O funil de marketing LDR (Lead Development Representative) é voltado
para o enriquecimento de listas de potenciais clientes.

Sua aplicagao é bastante util para empresas que participam de eventos,
nos quais € comum receber uma lista de inscritos antecipadamente. Ou
entao para empresas que comprar listas para realizar prospeccao de
clientes em potencial.

Esse tipo de funil permite a qualificacao e o engajamento desses leads
por meio de diversas acdes, como o envio de cold mails (e-mails
direcionados a leads que ainda nao tiveram interagoes significativas
com a empresa), mensagens de HSM via WhatsApp e outras
abordagens.

1. Cadastro/Campanha

Nesta etapa, ocorre a importagao dos leads oriundos das
estratégias ou das campanhas de marketing gerenciadas na
plataforma de automacao.

Atividades da etapa

Importagao de leads via lista (CSV), via campanha ou
manualmente.

2. Consulta CNPJ

Momento em que se faz a consulta do CNPJ para trazer os
dados da empresa para dentro da oportunidade no CRM e
dentro do cadastro da companhia.

Atividades da etapa

Consulta do CNPJ com ferramenta integrada ao CRM para
completar dados da empresa.

3. Enriquecer Dados (s6cios)

Momento para fazer as consultas sobre os sécios da empresa
do lead. Enriquega dados com localizagao (UF, Cidade, Rua,
Bairro, Numero, Complemento), CNAE principal e secundarios,
além do capital sociais e data de fundacédo. Com esses dados,
fica mais facil criar documentos de assinaturas eletrénicas

Atividades da etapa

Consulta aos sdcios e preenchimento de dados sobre as
pessoas.

4. SMS/HSM (etapa opcional)
Disparar SMS/HSM para a pessoa da oportunidade.

Atividades da etapa

Disparo de SMS/HSM através de automagao dentro do CRM.
Em caso de envio de HSM, é possivel enviar pesquisa CSAT
apo6s cada ponto de interacao entre o agente e o lead

5. Multi-Email Conexao

Momento para disparar e-mail para todas as pessoas
envolvidas e cadastradas dentro da oportunidade

Atividades da etapa

Enviar email para cliente e, em caso de resposta, dar o ganho
na oportunidade.




Funil de pré-vendas SDR

O funil de pré-vendas SDR é a etapa na qual acontece a qualificacao
das oportunidades antes do envio para o time de vendas.

Nesse contexto, é importante ter o CRM de Vendas e o CRM de
Atendimento integrados para garantir o compartilhamento das
informacoes entre o marketing, a equipe de pré-vendas e a equipe de
vendas.

No préoximo capitulo deste e-book, vamos explorar as integragées com
mais detalhes. Mas antes, confira as etapas desse funil.

1. Entrada/Distribuicao de leads

Onde os leads oriundos dos canais de aquisicao entram. Isso
ocorre manualmente ou de forma automatica por conta de
integracoes com outras ferramentas.

Atividades da etapa

Distribuicao dos leads para a equipe e definicao de dono da
oportunidade. Isso se da de maneira manual ou por
automacao.

2. Primeiro contato: boas-vindas

Se da a 12 tentativa de contato com o lead. O objetivo é
verificar se ele é pode ser considerado um cliente em potencial.

Atividades da etapa
Envio de e-mail automatico e registro da atividade de contato.

3. Segunda tentativa de qualificacao

Se da a 22 tentativa de contato com o lead para verificar se ele
€ um cliente em potencial para qualifica-lo para uma agenda
com o vendedor.

Atividades da etapa

Envio de e-mail automatico, contato com o cliente (uma ligagao
ou mensagem via WhatsApp, se houver nimero) e registro da
atividade de contato.

4. Terceira tentativa de qualificacao

Ocorre a 32 tentativa de contato com o lead para verificar se ele
€ um cliente em potencial e qualifica-lo.

Atividades da etapa

Envio de e-mail automatico, contato com o cliente, registro da
atividade de contato e mover a oportunidade para a ultima
etapa do funil caso nao obtenha qualquer resposta.

5. Qualificar cliente

Usando formuldrios que tém campos nativos e também
customizados por segmento de negocios para preencher as
informacgoes do lead.

Atividades da etapa

Preenchimento do formulario com todas as informacgoes
relevantes sobre o lead.

6. Agendamento

Momento para marcar a agenda do lead com o vendedor.
Nesta etapa, é importante colocar os campos obrigatorios para
regras de passagens e agendamentos, como SLA entre a area
de pré-vendas e vendas. Além disso, crucial ter a integracao e
controle de box de agendas disponiveis dos vendedores e a
integracao com agendas como Google e Office365

Atividades da etapa

Marcar um horario na agenda publica do vendedor. Depois, dar
ganho na oportunidade e duplica-la para o funil de vendas,
deixando o vendedor da demonstracdo como responsavel.
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Ferramentas para
alta performance
de marketing

Além de aplicar as melhores estratégias, € imprescindivel investir em
ferramentas tecnolégicas para alavancar a performance do seu
marketing. Descubra abaixo as 2 principais ferramentas que nao
podem faltar na sua empresa.

CRM de Vendas

O CRM de Vendas da PipeRun ¢ a ferramenta ideal para organizar todo
0 seu processo comercial em um so lugar, desde a entrada do lead
gerado até a venda com assinatura eletrénica nativa do contrato.

Além de ser facil de usar e preencher, a plataforma conta com recursos
inteligentes que agilizam as vendas e facilitam o dia a dia da sua
equipe, como por exemplo:

= k.

* Captura de leads;

* Qualificacao e agendamentos;

* Follow-Up automatizado;

* Criacao de multiplos funis;

- Cadastro de clientes e empresas na nuvem;

- Templates de e-mails;

* Relatérios completos de performance;

» Ligagdes por dentro das oportunidades;

« Automacao de tarefas;

* Integracdao com WhatsApp;

* Integracdo com CRM de Atendimento para envio de
mensagens de WhatsApp para relacionamento com os leads.
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CRM de Atendimento

O CRM de Atendimento da PipeRun é a solugcao Omnichannel que a sua
empresa precisa para oferecer o melhor atendimento aos seus leads e
clientes em todas as etapas e criar campanhas de marketing cada vez
mais assertivas.

Com a nossa plataforma, vocé centraliza todos os seus canais de
atendimento digitais em um sé lugar e automatiza envios em massa de
mensagens por e-mail e WhatsApp oficial.

Além disso, o CRM de Atendimento reune uma infinidade de recursos
para otimizar seus processos de marketing, desde a gestao de
campanhas, até a captura e qualificacao de leads.

Gestao de campanhas de marketing

4 b

+ Miniatura da campanha direto na tela do agente de
atendimento;

- Contador e relatdrio de leads vindos das campanhas
WhatsApp;

» Distribuicao automatica de leads;

* Redirecionamento automatico de leads para filas;

- Relatdrio de conversoes e processamento de leads de

campanhas.
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Captura de leads

Numero de WhatsApp Oficial com envio de mensagens;
Click to WhatsApp no seu site e/ou landing page;
Atendimento aos leads de campanhas Meta Ads;
Templates de mensagens.
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Qualificacao de leads

Tabulacao de atendimentos com campos customizados;

» Criacao e atualizacao de card/OPs no CRM de Vendas;

* Chatbot para pré-qualificagao de leads;

- ldentificacdo automatica de clientes ativos via origem
WhatsApp;

- Templates de mensagens - textos e PDF;

« Palavras bloqueadas para respostas do agente de

atendimentos.
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Integracao

Voce sabia que a integracao entre o CRM de
Atendimento e o CRM de Vendas pode contribuir
para uma gestao mais eficiente do processo de
marketing e pré-vendas?

Com essas duas ferramentas integradas, vocé tem uma visao completa
e em tempo real do ciclo do cliente, desde o primeiro contato até a
venda final.

Além disso, ao centralizar os dados em um uUnico sistema, fica mais
facil identificar quais agoes de marketing geram mais leads
gualificados e quais abordagens de pré-vendas sao mais eficientes, o
gue permite realizar ajustes sempre que necessario.

=
"

A integracao entre o CRM de Atendimento e CRM de Vendas da
PipeRun também garante:

Automacao para envio de mensagens WhatsApp;

Chatbot para qualificacao de leads;

Criacao e atualizacao de Card no CRM de Vendas via

Tabulacgoes de Atendimento;

Relatério de Conversdes e processamento de leads de

campanhas;

Envio de mensagens HSM pelo WhatsApp Oficial;

Historico de todos os contatos feitos com o cliente;

* Priorizacao de atendimentos por palavras-chave com tags e
alertas;

« Agendamento de atividades de re-contatos;

Controle e andlise em tempo real das conversas do time com

leads e clientes;

« CX - Experiéncia do cliente, com pesquisas CES, CSAT e NPS.
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Chame no WhatsApp
para saber mais sobre
a PipeRun!

SE PREFERIR, CLIQUE AQUI

))) piperun


https://bitly.run/WhatsPipeRun
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