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trucdo de uma boa estratégia
de campanha.” Isso nos ensina
que os pontos de contato no
marketing B2B devem ser
cuidadosamente projetados
para promover a adocao e
fidelizacao do usudrio.

Uma das falhas mais
Sfrequentes que tenho
notado nas 1mersoes
dos novos contratos do
mercado B2B, além de
aspectos de branding,

€ a falta de atencdao

na distribuicdo de
conteudos que ressoam
em todos os touchpoints
das acoes de marketing

¢ Narrativas que contamos
em cada canal de comu-
nicacao - Os touchpoints
representam mais do que
meros canais: eles carregam
as histérias que contamos e
moldam como amarca é per-
cebida. Seth Godin, um dos
grandes nomes domarketing
moderno, nos inspira ao di-
zer que “os touchpoints sdo
asnarrativas que contamos”.

z

im, isso é crucial para

0 sucesso nas vendas e

merece atencdo. Caso
contrario, muito esforco sera
feito em vao. Como desta-
ca Sean Ellis, fundador da
GrowthHackers, “maximizar
cada touchpoint € essencial e Ipnsights de um estudo
para o crescimento susten- B2B - A partir de um estudo
tavel. Cada interacdo conta com mais de 50 empresas
e molda a percep¢ao do seu  B9B Mike Lieberman, CEOe
cliente sobre sua marca”. cientista-chefe de receitada
Square 2, descobriu que, sur-
preendentemente, o nimero
de touchpoints necessarios
supera frequentemente 40,
alcancando até 50 em alguns
€asos.

Segundo a mais recente
Pesquisa de Marketing da
Forrester, 64% dos executivos
responsaveis por compras no
mercado B2B reconheceram
que nao confiam na medicao
de marketing de sua empresa

- Este resultado destaca o
para a tomada de decisoes.

desafio de construir um cres-
cimento de receita previsivel
e escalavel. Por exemplo: o
percurso, quando se inicia
com anuncios de geracdo de
demanda, precisaservisto pelo
menos trés vezes ou mais, an-
tes do lead ter alguma reacao.

Essa “falta de confianga”
é preocupante, uma vez que
a jornada de compra B2B é
complexa e repleta de nuan-
ces, exigindo uma estratégia
de marketing que valorize
cada ponto de contato como
uma oportunidade Unica de

: - ¢ Jornadarepleta de oportuni-
envolvimento e conversao.

dades e desafios - A transicao
deumlead paraoprocessode
vendas envolve uma série de
etapas, incluindo muiltiplas
visitas ao site e e-mails, escla-
recendo a complexidade das
ofertas dentro da jornada de
compra. Isso significa que a
jornada para o tao esperado
‘sim’ é repleta de oportuni-
dades e desafios em todo o
ciclo do marketing B2B.

Compartilho os pontos prin-
cipais dessa estratégia. Confira:

¢ Onimero de touchpoints
é dinamico - A pergunta
sobre o numero ideal de
touchpoints necessarios
para converter um cliente
B2B revela um espectro
dindmico de respostas. En-
quanto o HubSpot sugere
cerca de oito, outros espe-
cialistas propéem numeros
que variam de sete a dez.

Por fim, a eficiéncia do
processo de vendas depende
nao apenas da geracdo de
mais leads, mas de aprimorar
a qualidade e a eficicia das
interacdes no marketing B2B.

Andrew Chen, autoridade
em growth, nos lembra que
além da quantidade e qualida-
de dos contetidos, a otimizacao
de cada ponto de contato da
marca é crucial para a cons-

(*) - E CEO e Head B2B da
Polvora Comunicacéo (https://
polvoracomunicacao.com.br).
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Cartao de g:rédito e débito:
, eneficios desses
métodos de pagamento

Seja pela conveniéncia, seguranca e flexibilidade de pagamento, a questdao é que o cartao de crédito e
débito se tornou o principal meio de pagamento no Brasil

iabilizar o recebimen-

topelasmais diversas

bandeiras é uma es-
tratégia indispensavel para
qualquer segmento e porte
de empresa que deseja ex-
pandir a sua base de clien-
tes, aumentar as vendas e
fortalecer orelacionamento
com o publico.
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Ainda que muitas outras
opcoesdigitais de pagamen-
to estejam ganhando espaco
a cada dia, ainda estdo bem
longe de substituir o bom e
tradicional cartao de crédito
ou débito. Porisso, é muito
importante que o empre-
sario garanta que a equipe
esteja atenta as melhores
praticas, tendéncias e pro-
€essos que possam otimizar
a gestao financeira. Confira
as vantagens das duas mo-
dalidades:

sitouumaloja com o ob-
jetivo claro de comprar
um item, mas acabou
saindo de 14 com uma
sacola cheia de outras
coisas?

Seja porque encontrou
aquilo que procuravaha
algum tempo, porque
o produto chamou sua
atencdo ou porque o
preco estava realmente
bem em conta, o fato é
que dispor os produtos
de forma organizada e
l6gica é uma 6tima for-
made aumentar o ticket
médio e fazer com que
seu cliente invistamuito
mais na sua loja.

1) Aumento nas vendas
- Segundo reportagem
divulgada pela CNN
Brasil, 80% dos brasi-
leiros preferem evitar
realizar pagamentos
em dinheiro vivo. Isso
s6 pode significar uma
coisa: umaempresa que
deseja aumentar suas
vendas, e viabilizar o
processo de compra,
deve aceitar outros
meios de pagamento.

O problema é quando
o cliente estd com o di-
nheiro contado apenas
paraoitem que pretende
comprar. “Nesses casos,
o cartdo de crédito pode

Com destaque especial
parao cartdo de crédito,

opcao preferivel pela serumasaida paraaaqui-
maioria dos brasileiros. sicéo de outros produtos
Portanto, ao investir em uma mesma Compra.

em uma maquininha
de cartao de crédito, o
empresario atrai ainda
mais clientes e, conse-
quentemente, aumenta
suas vendas e receita.

Além disso, ainda que
o cliente ‘ndo tenha o
dinheiro na conta’, a
possibilidade de efetuar
0 pagamento na proxima
fatura pode ser um fator
decisivo”, explica Bruno
Coelho, diretor de nego-
cios da Card.

2) Aumento do ticket

médio - Quemnunca vi-

de mostrar aos clientes
que a empresa investe
em tecnologia e acom-
panha as tendéncias do
mercado. Outro pon-
to interessante é que
trabalhar com os mais
variados meios de paga-
mento também confere
uma imagem mais pro-
fissional e moderna, o
que pode agregar valor
ao seu produto.

5) Gestio do fluxo de
3 caixa - Com pagamen-
3) Reducao do risco de toseletréNmCOS Cpor,m.eio
inadimpléncia - Uma do cartao ,de gred}tp
vez que o pagamento e deblto),' € mais fapﬂ
foi aprovado pela ope- bara a equipe financeira
radora, o empreendedor registrar as vendas, ras-
receberd o valor dentro trearos dados dacompra
do prazo previsto. “Por- e, claro, construir os
tanto, independente- descritivos para a con-
mente dainadimpléncia tabilidade do negdcio.
docliente, aresponsabi- Tudomuitomaisrapidoe
lidade por garantir que conveniente do que abrir
vocé receberd o valor e fechar o caixa com a
da compra é exclusiva- contagem das cédulas.
mente do cartdo. Dife-
rente do credidrio, que 6) Seguranca - As tran-

sacdes realizadas com
cartdo de crédito e dé-
bito sdo seguras, com
tecnologia de criptogra-
fia de dados e uma série
de medidas antifraude
desenvolvidas pelas
proprias operadoras.

demanda o empenho
e a acao do cliente em
realizar a quitacdo das
parcelas”, lembra.
4) Aumento da credibi-
lidade - E muito raro
encontrar hoje uma
empresa que nio aceite
maquininha de cartio
de crédito e débito, ndo
é? Mas principalmente
nos pequenos negocios
ou nas cidades meno-
res, onde as pessoas
ainda tém o habito de
realizar os pagamentos
em dinheiro vivo ou por
transferéncia bancaria,
isso pode acontecer.

Da mesma forma, o
pagamento eletrénico
minimiza a quantidade
de cédulas na loja ou
outro estabelecimento,
evitamuitasidasasagén-
cias bancdarias, oferece
mais tranquilidade e
seguranca para clientes
e colaboradores nas de-
pendéncias da empresa
e reduz os riscos de as-
saltos e roubos. - Fonte
emais informacoes: (ht-
tps://www.grupocard.
com.br).

Entretanto, ter a opcao
do cartao de crédito e
débito confere a marca
mais credibilidade, além

Proclamas de Casamentos

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
3° Subdistrito - Penha de Francga

Dr. Mario Luiz Migotto - Oficial Interino

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
33° Subdistrito - Alto da Mooca

ILZETE VERDERAMO MARQUES - Oficial

Faco saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos
pelo Art. 1525, do Cédigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: WAGNER TEIXEIRA, profissdo: analista de sistemas, estado civil: solteiro,
naturalidade: nesta Capital, Cerqueira César, SP, data-nascimento: 26/11/1991, residente e
domiciliado em Penha de Franga, Sao Paulo, SP, filho de Jovalda Luiza Teixeira. A pretendente:
EDLYN ALVES DOS SANTOS, profissao: professora, estado civil: solteira, naturalidade: nesta
Capital, Jardim Paulista, SP, data-nascimento: 31/01/1994, residente e domiciliada em Penha de
Franga, Sao Paulo, SP, filha de Edmilson Alves dos Santos e de Rosangela Pimentel dos Santos.

O pretendente: ALAN FERNANDES DA COSTA, profissao: analista de sistemas, estado
civil: solteiro, naturalidade: nesta Capital, SP, data-nascimento: 09/09/1987, residente e
domiciliado em Penha de Franga, Sao Paulo, SP, filho de José Massau da Costa e de
Severina do Ramo Fernandes da Costa. A pretendente: CAROLINA RODRIGUES DA
MATA, profissao: designer, estado civil: solteira, naturalidade: nesta Capital, Sdo Miguel
Paulista, SP, data-nascimento: 28/02/1992, residente e domiciliada em Penha de Franga,
Sé&o Paulo, SP, filha de Joaquim Rodrigues da Mata e de Roseli Martins da Mata.

A pretendente: ANGELICA FERNANDES, profisso: pedagoga, estado civil: solteira,
naturalidade: em Campinas, SP, data-nascimento: 17/11/1967, residente e domiciliada em
Penha de Franga, Sao Paulo, SP, filha de Mauro Fernandes e de Benedicta Apparecida
das Dores Leite Fernandes. A pretendente: ISABELLA LAUDARES COSTA, profissao:
pedagoga, estado civil: solteira, naturalidade: nesta Capital, Cerqueira César, SP, data-
nascimento: 08/02/1980, residente e domiciliada em Penha de Franga, Sao Paulo, SP,
filha de Sebastido Laudares da Costa e de Alice Olanda Laudares Costa.

O pretendente: LAERCIO YOSHINORI SHOKIDA YONAMINE, profissao: autdnomo,
estado civil: divorciado, naturalidade: nesta Capital, SP, data-nascimento: 15/07/1970,
residente e domiciliado em Penha de Franca, Sdo Paulo, SP, filho de Yoshiichi Yonamine
e de Helena Fumiko Yonamine. A pretendente: FRANCISCA IRANEIDE FIGUEIREDO
PIMENTA, profiss&o: secretaria, estado civil: divorciada, naturalidade: em Jaguaretama,
CE, data-nascimento: 05/01/1975, residente e domiciliada em Penha de Franga, S&o
Paulo, SP, filha de Francisco Figueiredo Rocha e de Maria Roselia Pimenta Rocha.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,
para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negdcios

Faco saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos
pelo Art. 1525, do Cédigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: DOUGLAS FERNANDES COSTA, estado civil solteiro, filho de Lenivaldo
Bezerra da Costa e de Léa Fernandes da Costa, residente e domiciliado no Distrito de Sdo
Mateus, nesta Capital - Sdo Paulo - SP. A pretendente: SOFIA ALVES MOYA, estado civil
solteira, filha de Juvenal Del Rosario Moya Lara e de Ana Paula do Nascimento Fonseca
Alves, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: MARCOS ANTONIO DA SILVA MARQUES, estado civil solteiro, filho de
Marcos Antonio Marques e de Maria Eunice da Silva Marques, residente e domiciliado
no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP. A pretendente: HELEN PAOLA
CARNEIRO, estado civil solteira, filha de Antonio Carlos Carneiro e de Paula Andréa Picca
Carneiro, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: DAVI FERREIRA VIANA, estado civil solteiro, filho de Carlos Alberto
Pereira Viana e de Elisangela Albuquerque Viana, residente e domiciliado no Alto da
Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP. A pretendente: BEATRIZ ALVES DE SOUSA
PINTO ERALDO, estado civil solteira, filha de Antonio Eraldo e de Suely Alves de Sousa
Pinto Eraldo, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: RODRIGO DOS SANTOS ALVES, estado civil solteiro, filho de Joaquim
Rosa Alves e de Maria Helena dos Santos Alves, residente e domiciliado no Alto da Mooca,
neste subdistrito - Sdo Paulo - SP. A pretendente: MAYARA LEAL DE LIRA, estado civil
solteira, filha de Marcio Clementino de Lira e de Cristiane Bazilio de Oliveira Leal, residente
e domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: AARON ULISES SOUTO ABREGO, estado civil solteiro, filho de
Ramon Ulises Abrego Reinado e de Erileuda de Araujo Souto, residente e domiciliado
no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sao Paulo - SP. A pretendente: NATALIE GOMES
MARTUCCI, estado civil divorciada, filha de Dejair Antonio Patera Martucci e de
Nilce Gomes Severino Martucci, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste
subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: FELLIPE CESAR PEREIRA, estado civil solteiro, filho de Rosana Pereira,
residente e domiciliado no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP. A pretendente:
MAYARA HELEN BERATA LOURENGCO, estado civil solteira, filha de Leonidas Reginaldo
Lourenco e de Marli de Cassia Berata Lourengo, residente e domiciliada no Alto da Mooca,
neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: HERCULANO CASTRO DANTAS, estado civil solteiro, filho de Herculano
Pereira Dantas e de Marlucia de Castro Dantas, residente e domiciliado no Alto da Mooca,
neste subdistrito - S&o Paulo - SP. A pretendente: SIDNEIA OLINDA DE MORAIS, estado
civil divorciada, filha de Aparecido de Morais e de Luiza Gomes de Morais, residente e
domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,
para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negoécios
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———— Para veiculagéo de seus Balancos,

1 Atas, Editais e Leiloes neste jornal,
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consulte sua agéncia de confianga,
ou ligue para

3106-4171
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