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Como aumentar

. Empresas
&+ Negdcios

0 numero de vendas
com automacao de marketing

O mercado de automacdo de marketing deve crescer 12,8% até 2027, com investimentos de até

9,5 bilhoes de délares

uitas empresas

buscam maneiras

de otimizar suas
estratégias e maximizar
resultados. A automacao de
marketing surge, justamen-
te, como uma solucdo para
esse desafio, permitindo
que negocios de todos os
tamanhos gerenciem suas
campanhas demaneiramais
eficiente e personalizada.

Este recurso atrai leads
qualificados, possibilitando
sua conversdao em clientes
fiéis. Ao utilizar softwares
de automacio, as empresas
podem nutrir leads com
contetido relevante, auto-
matizar e-mails de follow-up
e segmentar campanhas de
acordo com o comporta-
mento do cliente.

Além de simplificar as ta-
refas, esse processo garante
que cada cliente receba a
mensagem certa no mo-
mento correto. De acordo
com um estudo da Market-
sandMarkets, omercado de
automacido de marketing
deve crescer 12,8% até
20277, cominvestimentos de
até 9,5 bilhdes de délares.

e Taxa de conversao e
jornada do cliente -
Segundo Renato Torres,
empresario e especialista
em tecnologia e marke-

Funtap_CANVA

ting, é preciso entender
a jornada do cliente para
atrair e manter novos
consumidores a longo
prazo. “A automacéio
possibilita um acompa-
nhamento mais eficiente
desse processo, desde a
atracao até a conversao.
Isso aumenta a eficiéncia
das vendas e melhora a
experiéncia dos clientes,
que recebem contetido
relevante no momento
certo”, destaca.

e Analise dos processos
- Para as empresas que
desejam implementar a
automacdo de marketing
ou reestruturar esse re-
curso em seus negocios,
Renato Torres detalha
que pode ser relevante
comecar com uma analise
detalhada dos processos
atuais.

Carol Olival (*)

Economia da Criatividade

“E importante entender
onde estdo os gargalos e
como a automacao pode
ajudar a resolvé-los. Em
seguida, escolher as fer-
ramentas que melhor se
adequam as necessidades
da empresa e investir em
treinamentos paraaequipe,
facilitando o entendimento
dosnovosrecursos disponi-
veis”, segundo Renato.

O especialista explica
que a automacdo de mar-
keting pode surgir como
uma solucido estratégica
para quem busca eficiéncia
e resultados mais expres-
sivos nas vendas. “Visto o
cendrio atual, resultados
obtidos, investimentos
nessas ferramentas e po-
tencial para os préximos
anos, € possivel dizer que
o futuro das vendas esta
na integracao inteligente

entre tecnologia e marke-
ting”, salienta.

e Uma continua busca
porinovacao - Empresas
que implementam essas
tecnologias de forma
estratégica melhoram a
eficiéncia das vendas e
fortalecem suas marcas,
construindo relaciona-
mentos duradouros com
seus clientes.

“Aqueles que conseguem
essa integracdo entre tec-
nologia e o marketing,
transformam desafios em
oportunidades de cresci-
mento, atraindo clientes,
maximizando a lucrativi-
dade e tornando-se uma
marca de destaque em seu
campo de atuacao”, finaliza
0 especialista. - Fonte e
mais informacoes, acesse
(@orenatotorres).

www.netjen.com.br

Uma gestao eficiente de
marca pode elevar o valor
de servicos e produtos

Empresas e profissionais
enfrentam o constante desa-
fio de se destacar e agregar
valor aos seus servicos e
produtos. Segundo dados
levantados pela Accenture
Strategy, 89% dos consumi-
dores permanecem fiéis as
marcas que compartilham
seus valores, mostrando
que uma marca forte é uma
ferramenta essencial para se
destacarnomercado e com-
petir com a concorréncia.

A pesquisa da McKinsey
& Company corrobora com
esse fato, mostrando que
empresas com uma marca
consistente podem expe-
rienciar um aumento de
até 20% na disposicdo dos
consumidores em pagar um
preco premium por seus
servicos ou produtos.

Para Daiane Milani, em-
presaria especialista em
branding, o posicionamento
de marca vai além de um
simples logotipo ou slogan.
Trata-se de como uma em-
presa € percebida por seus
clientes e pelo mercado.

“Desde aidentidade visual
até aforma como se comuni-
ca, inclusive o dress code do
time, cada detalhe contribui
para a construcao de uma
imagem solida e confiavel”,
explica. Umamarcabem de-
finida pode ser o diferencial
entre ser apenas mais umno
mercado ou se tornar uma
referéncia em seusegmento.

“Com as demandas de um
empresario ou empreende-

dor, a gestdao de marca, mui-
tas vezes, fica em segundo
plano. Porém, é uma &rea
que alinha todas as formas
de comunicagdo daempresa,
desde as redes sociais até
o atendimento ao cliente,
passando pela qualidade
do servico prestado. Todos
essespontosdevemestar em
plena harmonia”, completa.

¢ Elevando seu valor de
mercado - O valor per-
cebido pelos clientes esta
diretamenteligado aforma
como a empresa se coloca
no mercado. “Quando uma
marca consegue transmi-
tir seus valores, missao e
propésito de maneira clara
e consistente, cria uma
conexao emocional com
seus clientes, justificando,
muitas vezes, um preco
mais alto pelos servicos ou
produtos oferecidos”, com-
plementa a especialista.

Investir em um bom posi-
cionamento pode exigir um
planejamento cuidadoso e,
muitas vezes, uma reestru-
turacao completadaimagem
da empresa. No entanto, se-
gundo Milani, os resultados
valem a pena.

“Empresas que conse-
guem se diferenciar nao
apenas atraemmais clientes,
mas também fidelizam aque-
les que ja possuem, criando
um ciclo de crescimento
e valorizacdo do servico”,
finaliza. - Fonte e outras
informacdes: (https:/www.
instagram.com/daiamila-

ni_/).

#FullSailBrazilCommunity

O impacto das
redes sociais nas vendas online

s redes sociais tém desempenhado um papel fun-

damental na transformacdo do comportamento de

compra dos consumidores e na maneira como as
empresas conduzem seus negdcios online. Com bilhdes de
usuadrios ativos em plataformas como Facebook, Instagram,
Twitter, TikTok e LinkedIn, as redes sociais oferecem opor-
tunidades sem precedentes para as empresas alcangarem
e engajarem seu publico-alvo. Este texto explora como as
redes sociais influenciam o comportamento de compra,
estratégias eficazes para aumentar as vendas através
dessas plataformas e estudos de caso de empresas que
obtiveram sucesso com social selling.

As redes sociais tém o poder de moldar percepcoes
e influenciar decisbes de compra de varias maneiras.
Primeiramente, elas oferecem uma plataforma para os
consumidores descobrirem novos produtos e servicos.
Através de anuncios segmentados, postagens de influen-
ciadores e compartilhamentos de amigos, os usuarios sao
expostosaumavariedade de op¢cdes que podem despertar
seu interesse.

Além disso, as redes sociais facilitam a pesquisa e a
comparacdo de produtos. Os consumidores podem ler
avaliacoes, assistir a videos de demonstracio e participar
de discussoes sobre a qualidade e a eficacia de um produto
antes de tomar uma decisdo de compra. Esse acesso a in-
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formacoes detalhadas e feedback de outros usuéarios ajuda
a construir confianga e reduzir o risco percebido associado
a compra online.

Outro aspecto crucial é a prova social. Quando os consu-
midores veem seus amigos e influenciadores que admiram
utilizando e recomendando um produto, eles sdo mais
propensos a acreditar na qualidade do produto e, even-
tualmente, compra-lo. As redes sociais também permitem
que as marcas criem uma comunidade em torno de seus
produtos, incentivando os usudrios a compartilhar suas
proprias experiéncias e a se envolverem ativamente com
a marca.

Para capitalizar o potencial das redes sociais e aumentar
asvendas online, as empresas precisam implementar estra-
tégias bem planejadas, tais como o marketing de contetiido
Visual (imagens de alta qualidade, videos curtos e stories, sdo
extremamente eficazes para captar aatencao dosusuarios),
asparcerias cominfluenciadores (a curadoria deve levar em
conta alinhamento com os valores da marca e cujo publico
corresponda ao publico-alvo desejado, as empresas podem
aumentar a visibilidade e credibilidade de seus produtos),
e a publicidade paga, ao lado de promocoes, campanhas
exclusivas e ate mesmo concursos. Oferecer descontos,
brindes ou a chance de ganhar prémios cria um senso de
urgéncia e incentiva os seguidores a agir.

As redes sociais ndo sdo apenas uma plataforma de
marketing, mas também um canal de comunicacao direta
com os clientes. Responder rapidamente a perguntas e
comentarios, resolver problemas e interagir com os se-
guidores de forma genuina pode melhorar a satisfagao do
cliente e fomentar a lealdade a marca.

O impacto das redes sociais nas vendas online é inega-
vel. Elas oferecem as empresas uma plataforma poderosa
para influenciar o comportamento de compra, engajar
consumidores e aumentar as vendas. Implementar es-
tratégias eficazes, como marketing de contetdo visual,
parcerias com influenciadores, publicidade paga, gerando
engajamento direto com os clientes atraves de promo-
¢oes exclusivas, pode transformar a presenca digital de
uma marca. A medida que as redes sociais continuam
a evoluir, as empresas que adaptarem suas estratégias
parase conectar autenticamente com seus consumidores
estardo melhor posicionadas para alcancar o sucesso a
longo prazo.

(*) - Com graduagao em Arquitetura e Urbanismo, pés-graduagao em Administragao,
MBA em Empreendedorismo e Inovagao e Mestrado em Marketing Digital, Carol Olival
conta com mais de 20 anos de atuagao no mercado de educagao. Tem foco nas areas

de vendas e marketing e experiéncia como empreendedora e gestora de escolas
proprias. Autora de trés livros sobre educagao e treinamento corporativo e TEDx
speaker, hoje Carol atua como Community Outreach Director da Full Sail University,
provendo constantes debates sobre como o binémico criatividade e tecnologia sdo
necessarios a todos profissionais do cenario atual, e o papel da educagao dentro
desse contexto
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