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RESUMO

O trabalho serd baseado em vendas digitais, que hoje em dia, sdo
impossibilitadas de serem escaladas por humanos, devido ao alto potencial
de clientes que podemos encontrar na internet. Por conta disso, sdo
necessarias ferramentas que automatizam o processo e que fazem o funil
de vendas evoluir com possiveis clientes interessados no produto que esta
sendo vendido digitalmente. Além disso, para saber a qual publico sua
campanha deve ser direcionada, é preciso conhecer o publico alvo e isso é
feito através de captura de informagGes baseadas na interacdo do usuério, e
automaticamente, a partir das informacdes, é possivel corrigir o fluxo de
propaganda e direcionamento de campanhas para o publico certo. A parte
pratica do trabalho sera criar uma pagina de vendas que recebe um usuario
interessado e automaticamente envia campanhas, mensagens e e-mails para
ele de acordo com o perfil que sera pré-selecionado. Também sera possivel
analisar dados dos usuarios e linkar essas informacBGes para que as
campanhas sejam direcionadas corretamente.

O processo de automacdo digital apresenta um baixo custo em relagdo ao
pagamento de uma méao de obra humana, além de ser mais rapido, eficaz e
apresenta detalhes para uma melhor gestéo.

Palavras-chave: Vendas digitais. Funil de vendas. Automacéo. Propaganda.



ABSTRACT

The work will be based on digital sales, which today are unable to be scaled
by humans, due to the high potential of customers that we can find on the
internet. Because of this, tools are needed to automate the process and make
the purchase funnel evolve with possible leads interested in the product
being sold digitally. In addition, to know which audience your campaign
should target, you need to know the target audience and this is done by
capturing information based on user interaction, and automatically, from
the information, it is possible to correct the advertising flow and targeting
campaigns to the right audience. The practical part of the job will be to
create a sales page that receives an interested user and automatically sends
campaigns, messages and emails to him according to the profile that will
be pre-selected. It will also be possible to analyze user data and link this
information so that the campaigns are directed properly.

The digital automation process has a low cost compared to human labor, in
addition to being faster, more efficient and presenting details for better
management.

Key words: Digital sales. Purchasing funnel. Automation. Propaganda.
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1 INTRODUCAO

Qualquer empresa no mundo necessita de vendas, mas por que? As vendas
na empresa representam o retorno de capital, reservas para poder arcar com custos
de operacgdo e consequentemente ter lucro, que é o seu maior objetivo. Para Futrell
(2003) “a venda constitui apenas um dos muitos componentes do marketing. No
mundo dos negacios, venda pessoal refere-se & comunicagao pessoal e informagédo
para persuadir um potencial cliente a comprar algo — um bem, um servigo, uma
ideia ou outra coisa — que atenda as necessidades individuais”. Mas para que
existam vendas, os clientes precisam saber que 0s produtos que a empresa vende

existem, e isso é feito através do marketing.

De acordo com Kotler e Keller (2006) marketing em uma definicdo social
pode ser entendido como um processo social pelo qual os grupos e individuos tém
necessidades e anseiam por meio da criacdo da oferta e troca de produtos e
servigos de valor com outros. Em uma visdo gerencial, como a arte de vender
produtos. E possivel classificar o marketing entre dois tipos: inbound marketing e
outbound marketing. No outbound, sdo criados leads (potenciais clientes) e eles
sdo trabalhados com prospecgdo ativa, ou seja, a empresa busca clientes com
propagandas em locais publicos, propagandas de televisao e panfletos que atraiam
o cliente pelo servigo ou produto. Ja o inbound marketing é um marketing de
contetdo. A empresa gera contedo de valor para o cliente e ele vem atras da
empresa por conta exclusivamente do conteido gratis. Também é possivel definir
inbound marketing como (Halligan e Shah) uma estratégia de publicidade na qual
uma empresa se promove através dos canais de comunicagao virtuais, como blogs,
podcasts, videos, Ebooks, whitepappers entre outras técnicas de produzir e
propagar contetdo pela rede. Uma vez que ele é atraido, a empresa oferece seus
servigos e produtos para o cliente. O inbound marketing, na maioria das vezes, é

feito através de marketing digital.

O marketing digital cada vez mais é utilizado para o resultado de
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negoécios. Seu papel é gerar oportunidades, relacionamento e fortalecimento de

marca para 0s usudrios ou futuros leads no meio digital. Para Ogden e Crescitelli
(2007), a abordagem do marketing digital abre antecedentes para um novo tipo de
comunicacdo e de relacionamento. A grande vantagem é que, por ser na internet,
é possivel alcancar um grande nimero de pessoas, dentre elas clientes em
potencial e consumidores do produto do ramo, e com um custo relativamente

baixo.

Para Halligan e Shah (2010), “uma boa presenca na web ¢ determinante

para todos os negocios”.

Para que uma empresa consiga atingir um alto namero de clientes a um

baixo custo de mdo de obra e obter informagcbes importantes sobre eles é

necessario a automagédo dos servicos, ou seja, formas robotizadas de andncios,

captacdo de novos leads, remarketing, dentre outros, servicos 0s quais

demandariam alto custo e tempo para que um time de pessoas fizessem

manualmente. Sdo pequenas tarefas como envio de e-mails de acompanhamento

ou divulgagdo de contetdo que fazem total diferenca na expansdo da marca e do

produto. Ogden e Crescitelli (2007) mostram fatores favoraveis ao utilizar essa
pratica:

Devido a seu formato digital, a informacéo é administrada na tela,

eliminando a necessidade de copias impressas. A entrega é instantanea. E

relativamente barato. E confidvel. As mensagens podem ser armazenadas sem

necessidade adicional ou tempo para arquivamento. Permite filtragem. O usuario

pode verificar quais sdo importantes. (OGDEN; CRESCITELLI, 2007, p. 107).

O objetivo do trabalho é automatizar o processo de captagdo de usuarios
através de uma landing page que fornecera algum contetdo de valor de modo
gratuito e material para download, de forma que para acessar o download seréa
necessario insercdo de um e-mail pessoal. Com estes dados, seré feito envio de
materiais automaticamente, de forma que o detentor da pagina possa programar

as acOes a serem feitas.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Fundamentos

2.1.1 Landing Page

Landing Page é um termo em inglés que significa pagina de aterrisagem,

que é a pagina principal do seu website. No intuito de marketing digital, a landing

page tem um Unico objetivo: a conversdo de visitantes em leads. Essa pagina deve

ter muito pouco conteddo e menos elementos do que uma homepage de um site

normal, afinal o objetivo ndo é deixar o usuério navegando no site por curiosidade,

mas sim fazer com que ele v& diretamente ao contetdo de valor e dé seus dados

de contatos para que seja possivel gerar contetido automatico para ele.

De acordo com o blog Resultados Digitais, para uma landing page ter

sucesso, basicamente sd0 necessarios quatro itens principais, que sao:

1. Titulo e subtitulo — estes elementos devem transmitir o objetivo

do usuario estar ali e captar sua atencdo imediatamente, de forma
gue ele leia o restante do contelido da pagina.

Imagem — é preciso ter uma imagem que passe a idéia a ser
vendida e que tenha muito valor para o usuério, seja um exemplo
de uso do seu produto ou resultados gerados por ele.

Descricao da oferta — o futuro cliente precisa de conviccdo para
acessar seu contetido, entdo é necessario chamar sua atengdo com
pontos principais sobre o que é vendido, falar de beneficios e o
porque ele precisa do produto.

Formulario — Neste item acontece a conversdo de usuario para
lead. Aqui é possivel conseguir dados que vdo avangar com 0

usuario no funil de vendas.

Para Halligan e Shah, uma boa landing page faz toda a diferenca:

Uma boa pégina de chegada pode converter 50% de seus visitantes em cadastros
de qualidade enquanto uma pagina pobre convertera menos de 1% (Halligan e Shah
2010 p.138)
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2.1.2  Funil de vendas

Um funil de vendas (ou pipeline) é um conceito primordial para a
aplicacdo do inbound marketing. E um modelo que apresenta toda a jornada entre
0 primeiro contato do usuario com o contetdo fornecido até o momento final da
venda do seu produto (ROCK CONTENT, 2018).

A compra de um produto pelo cliente ocorre sempre por etapas, sendo elas
prospeccdo, qualificacdo, proposta e fechamento, e com o funil é possivel
estabelecer de modo claro em qual das etapas o lead esta e quais atitudes devem
ser tomadas.

Na prospeccéo € a hora de conhecer o lead, qual o perfil dele, de modo
gue consiga saber se ele é ou ndo o tipo de cliente que vocé procura. Na
qualificacdo é a fase onde sdo fornecidos materiais de grande valor para ele e tenta
fazer com que ele compre a idéia a ser vendida. Com a idéia comprada, é a hora
da proposta, hora que é gerada uma oportunidade muito atrativa para o lead, e por
altimo resta o fechamento, que é a conversdo ou ndo do cliente. Na figura 1 é

possivel observar um funil de vendas caracteristico.

“Conversao” ¢ a arte e ciéncia de encorajar os visitantes do site a de alguma
maneira ligarem-se futuramente com sua empresa. Vocé pode fazer isso
fazendo com que as pessoas tomem algum tipo de atitude: assinando seu
boletim de noticias via e-mail, preenchendo um formulario. E importante
fornecer uma variedade de maneiras diferentes para seu visitantes conectarem-
se (HALLIGAN E SHAH, 2010 p.129)

Figura 1 — Funil de Vendas

MEID ‘
funie | OPORTUNIDADE "

FUNDD
I | CLIENTE

Fonte: Atom Digital
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2.1.3 Ferramentas de automagéo e Marketing Industrial 4.0

O marketing presente hoje nas grandes companhias sdo totalmente ligados
a automacéo.

A automacdo no marketing é utilizada por meio de ferramentas que
melhoram a produtividade de uma empresa, uma vez que pessoas geram custo
elevado, e uma ferramenta de automacéo consegue multiplicar o trabalho por um
menor custo. Segundo o blog Advantage Marketing, as agdes hoje sdo
centralizadas nos consumidores, com procedimentos mais humanizados através
de méquinas, buscando cada vez mais otimizar os processos, no intuito de
minimizar as falhas e ruidos de comunicacdo. (ADVANTAGE MARKETING,
2018)

Quando aplicada ao marketing, a automacéo gera otimizagdo de gestdo
temporal, melhor comunicagdo com o cliente, rapidez, eficiéncia e fluxo no funil
de vendas, reducdo de custos, preparacdo do leads para a compra. (ROCK
CONTENT, 2019).

Algumas das muitas fungdes que sdo possiveis com as ferramentas de
automacao sao:

e Agendamento e disparo de emails

o Criacdo de landing pages

e Andlise de dados dos leads

e Publicacdo agendada em redes sociais

Segundo a pagina Rocket Content, a automacdo de marketing se diz ao

processo de automatizar o relacionamento entre marca e consumidor de forma
ininterrupta, por meio da priorizacao, personalizacdo e organizacdo da mensagem
(ROCK CONTENT, 2016).

2.1.3.1 MailChimp

Uma das ferramentas mais utilizadas atualmente é o MailChimp. E um
recurso do marketing automatizado, e é uma O6tima ferramenta para conseguir

avanco em um funil de vendas. Na figura 2 é mostrada a logo do MailChimp.
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Figura 2 — MailChimp

mailchimp

Fonte: Marketing4Ecommerce

Com o software é possibilitado uma integracdo com redes sociais, além
da sua capacidade de automatizar tarefas diversas, monitorar campanhas e dados
automaticamente, para saber o que esta dando resultado e o que ndo esta.

E possivel automatizar respostas de acordo com a acdo tomada pelo
usuario, incentivando- o a voltar na landpage até consseguir efetuar a venda. De
acordo com a plataforma, 44% dos usuarios sdo mais propicios a comprar ou
acessar algo quando o conteldo €é customizado para ele, e ndo contetdos
generalizados para qualquer pessoa, e essa € uma das fungdes do MailChimp.

Em questdo de emails automatizados, € possivel enviar uma série de
emails pré- programados para o usuério com base nas suas preferéncias e em um
intervalo de tempo determinado.

O MailChimp oferece recursos inteligentes de personaliza¢do automatica
de mensagens e até mesmo utilizagdo de datas comemorativas para envio de
conteudo.

O plano gratuito permite no maximo 2.000 emails enviados ao més, porém
conforme a necessidade do cliente, é possivel expandir o plano para contas pagas,
gue permitem uma gama de novos servicos e em maior quantidade. (ROCK
CONTENT, 2019)

2.1.3.2 Google Trends

E uma ferramenta do Google que agrupa uma extensa base de dado para

que o usuario saiba o que estd sendo mais pesquisado na rede no momento, nos
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Gltimos dias ou em algum periodo de tempo personalizado, ou até mesmo quais

0s temas que estdo sendo relacionados com o termo que foi pesquisado.

Segundo Carneiro e Mylonakis, 0 usuario usa a consulta na internet para
saber o volume relativo de consultas sobre assuntos.

A partir desta ferramenta, é possivel que haja uma maior assertividade na
criacdo de campanhas para um publico especifico que o dono do produto deseja
atingir.

Algumas das razfes para se usar o Google Trends sdo:

e Ideia de contelido: sdo encontrados os termos de maior pesquisa
com intuito de atingir um maior nimero de pessoas

e Tendéncias: buscando palavras-chave que o usuario utiliza, é
possiviel saber se as buscam estdo em alta ou em baixa

o Comparagdo: saber qual dos sinbnimos estdo mais na mente dos
internautas

Na figura 3 é possivel observar uma captura de tela da ferramenta.

Figura 3 — Google Trends

= GoogleTrends Compare <

@® trabalho de conclu... @® trabalho final de c... avaliagdo final de ...
§ . + Add comparison

Brazil Past 12 months ~ Jobs & Education ~ Web Search ~

Interest over time o <

1 %ﬂ\ﬁw P

Fonte: Do Autor (2020).

A principal tarefa é ser utilizado como uma inteligéncia para entender o
comportamento dos usudrios, sendo que algumas delas séo:
e Origem do trafego
e Total de pesquisas do termo

e Trending topics
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2.2 Revisdo dalLiteratura

Na literatura, pode-se encontrar um trabalho que aborda a importéncia
destas ferramentas para a evolugdo das empresas nos dias de hoje, assunto que foi
de grande importancia para a conclusdo deste trabalho.

No trabalho, Maia (2016) expGe varios topicos das principais ferramentas
de automacdo para o marketing digital e ensinou como utiliza-las, onde seu
trabalho se resumiu em comparar a eficiéncia das mais conhecidas do mercado e
apresentar os diferentes resultados obtidos a partir da utilizacdo de cada uma delas,
porém ele ndo analisa os dados obtidos.

Na concluséo de seu trabalho, Maia explica de que o marketing digital e
a utilizacdo de ferramentas baratas que s&o encontradas na internet se mostra
muito vantajosa em relacdo a humanizacdo destas atividades, pois é possivel
monitorar os resultados de forma pratica e muito rapida, pode entender as
necessidades dos clientes com alta precisdo e tem uma interacdo quase
instantanea. (MAIA, 2016)

O presente trabalho se difere do anterior pois mostra uma analise e

solucbes que podem ser aplicadas a partir dos dados coletado.
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3 MATERIAIS E METODOS

3.1 Materiais

Como o marketing digital é apenas na rede, foi utilizado apenas um
computador para o desenvolvimento do trabalho. J4 em questdo de plataformas,
foram utilizadas as plataformas do Google Trends e Mail Chimp, ambas gratuitas

e amplamente utilizadas nesse ramo.
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3.2 Objetivos e Métodos

O objetivo principal do trabalho é avaliar o uso de automacdo para a
implementacdo e uso de metodologia de um funil de vendas, e analisar a
viabilidade da utilizacdo ou ndo do método.

O seguinte método foi utilizado para a realizagdo do trabalho:
primeiramente foi necessario definir um termo de pesquisa para que fosse o
assunto principal que as pessoas teriam interesse, e para captar o termo mais usado
naquele assunto escolhido, foi utilizado o Google Trends. Definido o termo, era
preciso escolher um local que, especificamente, seria a cidade ou o estado de
maior atingimento, mas que nao necessariamente seria 0 Unico a ser atingido. O
préximo passo foi criar uma landing page para que 0s usuarios pudessem interagir
e deixar os dados para futuro contato. Com os dados dos usuarios em maos, foi
possivel metrificar o qudo eficiente foi a pagina de aterrisagem, ou seja, se eles
abriram a pagina, se preencheram dados ou ndo, e uma vez que houve acao do
usuério, foram salvos os e-mails de contato de cada um deles. A partir dos e-mail,
iniciou-se o processo de remarketing, ou seja, disparo de campanhas para que
fosse atingida a fase final do funil de vendas, assim como métricas de acesso, taxa

de abertura das campanhas e localizag&o geografica.
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Foi definido primeiramente um topico para que se fosse trabalhado. O
assunto escolhido foi “livros”, € como a campanha sera para o estado de Minas
Gerais, foi especificado que deveria ser o termo de maior relevancia para tal
estado. Foi utilizada a ferramenta do Google Trends a fim de que fosse deduzido
qual termo est& sendo mais pesquisado no momento relacionado ao assunto. Na
figura 4, é possivel observar o resultado da pesquisa de termos pertinentes ao

assunto leitura no Google Trends.

Figura 4 — Pesquisa dos termos no Google Trends.

® resumo ® leitura ebook ® livro digital ® resumo de livros
Search term Search term Search term Search term Search term
Brazil Past 90 days ~ Books & Literature v Web Search ¥
Interest over time ¥ O
I- T —" N e e — - e — i

Fonte: Do Autor (2020).

E como a campanha seria langada em Minas Gerais, era preciso observar
o resultado para o estado em especificacdo, como é possivel observar na figura 5,
onde no pequeno quadrado onde tem um gréfico de pizza é explicito que no estado

de Minas Gerais, a palavra “resumo” é mais utilizada.

Figura 5 — Representa¢do de Minas Gerais para 0s termos.
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Compared breakdown by subregion Subregion v ¥ <> -(:
@® resumo @ leitura ebook @ livro digital ® resumo de livros Sort: Interest for resumo ¥
21 State of Rondénia I . |
State of Minas Gerais | [ ]
resumo 78%
I
I
Color intensity represents percentage of searches LEARN MORE ||

Fonte: Do Autor (2020).

A partir da confirmacdo do termo a ser usado (palavra “resumo”), a
proxima fase do trabalho se iniciou. Foi dado inicio a criagdo da landing page.
Pela prépria plataforma do MailChimp é possivel criar uma landing page, e como

mostrado na figura 6, é um layout muito simples.

Figura 6 — Criacgdo da landing page.

Landing page

Landing Page Name

Dicas de Livros

i~
)
-4
o
©
@
©
(rd

Fonte: Do Autor (2020).
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O resultado da pagina foi o mostrado na figura 7.
Figura 7 — Landing Page concluida.

x

@ mailchimp/a69aa0123252/ebookar

INVESTIMENTOS Tcc MERCADO LIVRE SunoResearch-Ar.. = Power House|Home @ #39 O QUE FAZER. & Lojalntegrada A" Google Trends €0 Sales Co

Vocé sabia que
existem pessoas que
COMPRAM

resumos de livros hoje?

Aprenda GRATIS como
fazer um bom resumo
através do nosso e-
book!

QUERO RECEBER MEU E-BOOK
TOTALMENTE GRATIS!

Email Address

Fonte: Do Autor (2020).

A partir desta tela inicia-se o processo de captacao de leads. E importante
ressaltar que o modelo de landing page deve ser muito simples devido ao fato de
que anteriormente o cliente ter tido contato com essa pagina, afinal houve toda
uma divulgagdo de contetdo que despertou seu interesse e o direcionou para esse
site. Na realidade, essa pagina é apenas uma chamada para acao, ou seja, pessoas
que estdo interessadas e viram valor nos contetdos divulgados via rede social ou
site da companhia, querem agora baixar um material gratuito que gerara ainda
mais valor para elas, porém, para receber o material, é preciso inserir o email
pessoal, que sdo capturados para que seja feita acdes de marketing posteriormente.

Esse é o inicio do funil de vendas.

Como ¢é possivel notar, varios usuérios tiveram interesse no contetdo, e

aqui é possivel comecar as analises
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A figura 8 representa nimeros brutos do nosso site para que seja possivel

interpretar se aquele modelo de landing page esta convertendo ou ndo, e isso é

importante para saber se é preciso investir em melhores contetdos e materiais de

divulgacéo.

50

Visits

Figura 8 — Dados coletados.

v Reports Upgrade Now . v

48 45 40 83.3%

Unique Visits Clicks Subscribes Conversion Rate

Landing page performance

Overview

Visits M Clicks

@) Show al

05/28/2020 05/30/2020 05/31/2020

Fonte: Do Autor (2020).

Na tela podemos observar 5 dados de performance:

Visitas: quantidade de visitas na pagina, podendo um mesmo
usuario ter visitado mais de uma vez

Visitas Unicas: numero exato de quantos usuarios visitaram a
pagina

Clicks: quantidades de cliqgues dados na pagina, nao
necessariamente no botéo de inscri¢do (isso mede a dispersdo do
usuario na pagina, o quanto ela direciona a pessoa para a acdo
final)

SubscricOes: quantidade de usuarios que enviaram o email para
download do ebook

Taxa de conversdo: Total de visitas Unica que viraram leads

Feedback



26
Para realizar a constru¢do da campanha automatizada (envio de emails), é
necessario criar uma, clicando em “Create Campaign” e posteriormente dar um

nome a ela. Na figura 9 é mostrado o botdo utilizado para a criagdo da campanha.

Figura 9 — Criagdo e nomeacgdo de campanha.

€ » C O @ us19.adminmailchimp.com/campaigns/#f_type:pag mpaigns-list & q, N BORO
§ Ao 10! v MERCA RE ) swch A, = er House | Home @B # QUE FAZI @ Lojaintegrada & le Trer @ Sa it
Bl Rl B == a
g —
Campaigns - o
Minha Lista
Your audience has 40 contacts. 40 of these are subscribers.
b X

Regular  Automated  Plain-text

Create an email

Keep your subscribers engaged by sharing your latest news, promoting a
line of products, or announcing an event

Campaign Name

-
5]
[}
Kol
o
]
(1]
w

Automacdo de Email

m Gance

Fonte: Do Autor (2020).

O proximo passo é configurar como sera o email enviado. Existem alguns
campos para preenchimento, que séo:

e TO - A quem sera destinado o email

FROM — Nome de remetente e endereco de origem
e SUBJECT — Assunto do email e um breve texto
e CONTENT - Conteldo a ser enviado

A figura 10 exemplifica o contetdo acima citado.

Figura 10 — Campanha pronta para ser enviada.
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@ Your email campaign is ready to send!  Draft

pchizer sonecute (SRR
Draft email

Automacao de Email

Edit name

To
All subscribed contacts in the audience Minha Lista. 47 recipients
Your "o’ field is not personalized with merge tags .

Edit Recipients

From Edit From
Nicolas - Teste do tcc « teenicolas@gmail.com
Subject Edit Subject
NAO ABRA O EMAIL - E UM TESTE
Preview Text: OLA AMIGO, MANDEI A FINS EDUCATIVOS. ABRAGO
Content Edit Design

QUER APRENDER A FAZER

RESUMOS?

We automatically add a required Referral badge to your email
footer. To remove the badge. Upgrade Your Account.

We'll insert a footer in compliance with our Terms of Use.

(@ A plain-text version of this email will be included automatically. Edit

Enable Social Cards

Send a Test Email

Fonte: Do Autor (2020).

E logo apds esse passo é preciso definir quando sera programado para
enviar o contelido, de acordo com a necessidade do usuario, assim como mostra

na figura 11.

Figura 11 — Campanha pronta para ser enviada.

Schedule Your Campaign

Set up your schedule
Delivery date

2020-06-11

Delivery time

Send Time Optimization
The best send time for maximum engagement.

Upgrade to Standard

Send at a specific time | Upgrade to Essential

pM ~ | Eastern Time - Edit

Fonte: Do Autor (2020).
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Por fim, a campanha é langada e por essa forma é possivel economizar
tempo com esse simples programa de automatizacdo. Abaixo, a figura 12

exemplifica o sucesso no langamento de uma campanha.

Figura 12 — Campanha enviada.

High Five!

"Automacgéao de Email" will go out shortly.
Your campaign will be sent to 40 subscribers from the audience, "Minha Lista"

View or share your campaign
https://mailchi.mp/0d4c01970047/no-abra-o-email-um-teste

Track Performance In Our Mobile App

Fonte: Do Autor (2020).

Para quem recebe, é um email normal, sem nenhuma discrepancia dos

outros, assim como é explicito na figura 13.

Figura 13 — Email recebido.

o- ¢ : 1-10de 10 < 0 Meet
= = W Iniciar
Nicolas - Teste do . NAO ABRA O EMAIL - E UM TESTE - OLA AMIGO, MANDEI A FINS EDUCATIVOS. ABRAGO QUER APREND... 15:26 B Partici
AdminlbuaLamg alacipossulalidad e et s s ciiiadosssrndadosRoconiondo i codol e
= Chat
DANILO ALVES DE LIM. GAT108-2020/1-22B-22A-G022: Plano de curso para as atividades remotas - GAT108-2020/1-22B-22A-G... 25 de mai. ® nicoLe
DANILO ALVES DE LIM. GAT108-2020/1-22B-22A-G022: Retorno das atividades em EaD - GAT108-2020/1-22B-22A-G022 » Férun... 15 de mai. b
Coordenador de Recu. Espago de Estudantes: PRG realiza, dia 27, live com a comunidade académica sobre retomada das ativid... 26 de abr.
eu, andre.lima@. 5 DRE - Era exatamente o que eu precisava André! Muito obrigado viu! @& 16 de abr.
lirae a1 2 Ewrd- mndaln da ~u - Darohidn /o N7n/2n1a
NAO ABRA © EMAIL - E UM TESTE  Galsade antinda = -

Nicolas - Teste do toe taanicolasmamall.oom pak mailor
para mim -

QUER APRENDER A FAZER
RESUMOS?

Fonte: Do Autor (2020).
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A plataforma ainda disponibiliza uma anélise de dados para a versdo
gratuita que auxilia na interpretacdo assim como mostrado na figura 14. Essas
métricas sdo muito importantes, portanto, normalmente as pequenas empresas

utilizam estas para o funil de venda e captacdo de leads.

Figura 14 — Email recebido.

Opened Clicked Bounced Unsubscribed
Successful deliveries 39 97.5% Clicks per unique opens 73%
Total opens 35 Total clicks 25
Last opened 6/11/20 3:54PM Last clicked 6/11/20 3:54PM
Forwarded 12 Abuse reports 0

Fonte: Do Autor (2020).

Estas métricas auxiliam os seguintes pontos:

e Opened — quantidade de vezes que abriram os emails (total)

e Clicked — quantos cligues com o mouse houve no corpo do email

e Bounced — quantidade de emails que foram rejeitados ou
bloqueados

e Unsubscribed — quantidade de pessoas que ndo desejam receber
mais material através do email que se cadastraram

e Successful deliveries - % do total de quantos emails foram
entregues

e Total opens — quantidade de abertura do email (primeira vez)

e Last opened — Gltima abertura

o Forwarded — quantidade de compartilhamentos

o Clicks per unique open — na primeira abertura, % de pessoas que
clicaram

e Total clicks — idem ao “Clicked”
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e Last Clicked — altima hora que foi clicado

e Abuse reports — quantidade de dendncias

O MailChimp disponibiliza a localizagdo dos usuérios que receberam o
email, facilitando uma campanha mais voltada para aquela regido em especifico,
como exemplificado na figura 15. Para empresas que atendem globalmente, essa

ferramenta facilita bastante o entendimento do seu publico.

Figura 15 — Localizacdo dos usuérios que abriram o e-mail.

Top locations by opens

BRA 39100.0% vy

Fonte: Do Autor (2020).

Se tratando de questbes financeiras, & possivel fazer a analise de
viabilidade. Atraves da implementac&o e dos resultados obtidos, foi verificado que
0 tempo para automatizar todo o processo é de no maximo 1 semana, uma vez que
na propria plataforma existem tutoriais de como implementar da forma correta, e
para uma empresa ja existente, conteldo para publicidade ndo faltaria de forma
alguma. Para a empresa de pequeno porte, o custo de implementacdo seria de
aproximadamente 500 reais mensais. Esse valor é referente a assinatura mensal da
plataforma com um plano avancado (funcionalidades essenciais e até 100 mil
contatos no e-mail) que custa 82 reais, além do profissional de automacdo, que
nesse caso de servico, faria manutencao cobrada mensalmente, utilizando o restante
do valor para a mao de obra. Caso o cliente fosse contratar uma pessoa apenas para
fazer esse servigo, haveria um custo mensal de um sal&rio minimo (1045 reais, no
minimo) e muito menos produtividade, uma vez que seria um trabalho manual, logo
gerando menos lucro e mais custo fixo. Sendo assim, é viavel para uma empresa de

pequeno porte a automatizacdo do processo.
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5 CONCLUSAO

E conclusivo que a automagdo funciona muito bem para um funil de
vendas e consequentemente pode ajudar a alavancar as vendas.

Como descrito ao longo de todo o trabalho, o sistema foi implementado
€om sucesso e cumpriu com todas as expectativas, visto que conseguiu reduzir a
necessidade de recursos humanos que fariam todo o trabalho e gerariam custo
adicional para realizar a tarefa.

Com isto, foi concebivel atingir os objetivos de reducao de custo e maior
produtividade da campanha de marketing assim como o aumento da assertividade
do publico da campanha. Tudo isto deu-se com a automagdo do processo e
redugdo da intervencdo humana. Como consequéncia, o trabalho torna- se
relevante, pois demonstra que, eventualmente, pode-se atingir resultados
satisfatorios com baixo investimento.

Ao longo do trabalho, é plausivel perceber que foi descrito de forma
bastante detalhada o sistema, possibilitando ao leitor implementar um sistema

similar em alguma oportunidade, além de realizar melhorias e adaptagdes.
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