








Meu conselho para as
pequenas e médias empresas,
ao contrário do que a
juventude prega que apenas o
marketing digital seja
suficiente, a boa e velha mídia
off-line é essencial para
complementar e potencializar
resultados. 

E já que hoje em dia se fala
tanto em FUNIL de vendas,
quero demonstrar a seguir,
como algumas mídias on e
off-line podem contribuir em
cada uma das etapas.





TOPO DO FUNIL – $
(Leads mais baratos)

Entrega de maior número de visitantes,
momento da descoberta.

As melhores estratégias para pequenos e
médios negócios nesta etapa do funil são:

(conteúdo orgânico em redes sociais
como facebook e instagram)

Muitas outras ferramentas e plataformas poderiam ser indicadas aqui, como as estratégias de Inbound, Mídia Programática, Mídia DOOH, entre outros.

Por questão de valores de investimento, estou indicando algumas delas com melhor custo/benefício para pequenas e médias empresas.

Folhetos;
Outdoor;
Revistas;
Jornal de bairro;
Patrocínio de eventos regionais;
Marketing digital.



MEIO DO FUNIL – $$
(Leads mais baratos)

Contato do cliente com a marca,
conhecimento do produto ou
serviço e início de relacionamento
com o cliente em potencial.

As melhores estratégias para
pequenos e médios negócios nesta
etapa do funil são:

Outdoor;
Patrocínio de eventos regionais;
Marketing digital (orgânico);
Marketing digital (Patrocinado).



FUNDO DO FUNIL – $$$$

É quando o cliente ou lead está mais
próximo do momento de decisão
compra, aqui é quando sua empresa
vai converter o cliente em venda,
monetizar e engajar.

As melhores estratégias para
pequenos e médios negócios nesta
etapa do funil são:

Outdoor;
Marketing digital (orgânico)
Marketing digital | Facebook ADS
Marketing digital | Google ADS






Agora, que você já percebeu
que o marketing digital está
presente em todas as etapas
do funil, quero destacar a
mídia OUTDOOR.

Demonstrar para você de
forma mais detalhada como
esta mídia grandiosa no
tamanho e no resultado pode
fazer a diferença para sua
empresa em cada uma das
etapas.



O Outdoor tem objetivo de
impactar muita gente nova.
É sua marca ser vista fazendo
com que desconhecidos a
descubram. 

É uma excelente
oportunidade das marcar
mostrarem seus serviços ou
produtos.

ATRAIR



Com a enorme exposição na
jornada da descoberta, o
cliente passa a conhecer seus
serviços ou produtos tendo
seu primeiro ponto de
comunicação entre a marca
e o lead.

CONVERTER



Com uma mensagem objetiva o
outdoor é ótimo para manter
um relacionamento da marca
com o cliente, gerando uma
credibilidade com a exposição
durante o dia-a-dia, penetrando
de forma intrínseca, ou seja,
adentrando no subconsciente
do lead e o preparando para
uma abordagem comercial mais
adiante.

RELACIONAR



Outdoor vende o seu produto
ou serviço, nesta jornada de
aquisição ou monetização a
mídia torna-se muita efetiva
para o lead que está em um
momento de compra
antenada, levando a
considerar a compra da marca
em exposição.

VENDER



GOSTOU?
QUER SABER MAIS?

Textos baseados e adaptados do livro - MÁQUINA DE AQUISIÇÃO DE CLIENTES
André Siqueira - Gente Editora.




