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https://s3-us-west-2.amazonaws.com/cbi-content/research-reports/The-20-
Reasons-Startups-Fail.pdf
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NOSSO 
WORKSHOP

GERAR CONHECIMENTO PARA UMA 
GESTÃO ESTRATÉGICA DE 
MARKETING DIGITAL PARA SUA 
STARTUP.

• NÃO É SOBRE HACKS
• NÃO É SÓ SOBRE FERRAMENTAS
• É SOBRE CLAREZA, PRIORIDADE DE ATUAÇÃO E 

DECISÃO.

OBJETIVOS DO
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C O N C E I T U A L M E N T E ,

QUAIS SÃO OS OBJETIVOS 
PARA A SUA STARTUP A 
LONGO PRAZO?
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S M A R T

QUAIS SÃO 
OS SEUS 
OBJETIVOS 
PARA 2026?
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4,2 MI.
O B J E T I V O
R$
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FATURAMENTO
RECORRENTE (Atuais)

NOVOS CLIENTES
RECORRENTES

UPSELL 

NOVAS VENDAS 
PONTUAIS



4,2 MI.
O B J E T I V O
R$

Faturamento 
Recorrente

40%

Upsell
10%

Vendas 
Pontuais

20%

Novas Vendas
30%
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DEFINA A RESPONSABILIDADE 
FINANCEIRA DE CADA MODELO 
DE CONTRATO.



PROPÓSITO 
DO SEU NEGÓCIO



PROPÓSITO 
DO SEU NEGÓCIO



FATURAMENTO 
RECORRENTE E UPSELL
Maior previsibilidade de receita, redução de dependência 

de novas aquisições e melhoria de eficiência comercial. 

Esses modelos tendem a apresentar maior margem, 

menor CAC e fortalecem o relacionamento de longo 

prazo, criando uma base financeira mais estável e 

escalável para o crescimento do negócio.

PROPÓSITO 
DO SEU NEGÓCIO

OFERTA CLARA DE UPSELL

PROGRAMA DE CUSTOMER SUCCESS 
ORIENTADO À EXPANSÃO

DEFINIÇÃO DE SCORE DE 
CLIENTES POR POTENCIAL

GATILHO COMERCIAL DE 
EXPANSÃO

USO ESTRATÉGICO DO CRM



PROPÓSITO 
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Negócios que utilizam sistemas de CRM têm 

42% mais precisão em previsões de vendas.

Empresas que implementam CRM têm redução de 

tempo no ciclo de vendas e atendimento em até 

30%.

Equipes que usam CRM relatam aumento 

médio de 29% na produtividade e 25% no 

volume de vendas.

Captar um novo cliente custa de 5 a 7 vezes mais 

do que manter um atual.

Aumentar a retenção de clientes em apenas 

5% pode elevar o lucro entre 25% e 95%.

Clientes fiéis gastam até 67% mais do que 

novos clientes.
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NOVAS VENDAS X 
PRODUTO
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ATRIBUIÇÃO DE 
META POR 
PRODUTO

PRODUTO A : 
Crescimento 5%

PRODUTO B : 
Crescimento 30%

PRODUTO C : 
Crescimento 50%

PRODUTO D : Retirar 
de linha

NOVAS VENDAS X PRODUTO PROPÓSITO 
DO SEU NEGÓCIO

PRODUTO 
A

PR C

PRODUT 
D

PRODUTO 
B



PROPÓSITO 
DO SEU NEGÓCIO

POSSIBILIDADES
DO MARKETING DIGITAL

PRIORIDADES 
DE INICIATIVAS

PLANO 
SIMPLIFICADO 

DO NOSSO 
WORKSHOP

4Ps 



POSSIBILIDADES 
MARKETING DIGITAL



RECONHECIMENTO

CONSIDERAÇÃO

CONVERSÃO

Reconhecimento | Estágio 01
Primeiro estágio de relacionamento com o público e potencial consumidor. Neste momento as atividades-chave
da empresa devem levar em consideração apresentar produtos e empresa de forma simplificada. Naturalmente
neste estágio a comunicação alcançará boa parte de pessoas que não tem relação direta com a compra do
produto. O ideal dessa etapa porém é tornar empresa e produtos conhecidos em público potencial.

Consideração | Estágio 02
Compreendem atividades nas quais o potencial consumidor passa a levar em consideração produtos produzidos
pela empresa. Nesse contexto, o cliente começa a observar oportunidade de uso dos produtos para aplicação em
seus problemas recorrentes. Nesse estágio o cliente precisa estar munido de informações mais específicas e
detalhadas, que possibilitem diferenciar produto dos concorrentes ou observar ganhos obtidos com o seu uso.

Conversão | Estágio 03
Nesse estágio, o potencial consumidor já leva o produto em consideração e precisa de informações mais
detalhadas para efetivamente fazer o fechamento. Nesse caso a empresa deve levar em consideração estratégias
de fechamento e de degustação, para fomentar a compra. Processo comercial aqui tem papel predominante.

Relacionamento | Estágio 04
Etapa compreende o pós-venda, seja em serviços de consumo recorrente ou de venda pontual. Aqui, o propósito
é aumentar ticket médio, ticket Count, fidelizar cliente, bloquear a entrada de novos concorrentes, reduzir a
evasão. Pode se fazer necessário a figura do Customer Sucess, como profissional que potencialize o uso das
ferramentas, favoreça seu uso e aumente o valor dos produtos e empresa para o cliente (aumentando
aprisionamento do cliente e o custo de troca).

RELACIONAMENTO

JORNADA DO CLIENTE POSSIBILIDADES  
DO MARKETING DIGITAL



ANTES DO FUNIL, A 
SEGMENTAÇÃO E O 
ICP

A eficiência do funil de marketing e vendas 

depende diretamente da qualidade da 

segmentação de mercado e da definição precisa 

do ICP (Ideal Customer Profile). Esses elementos 

determinam quem entra no funil, influenciando 

taxas de conversão, custo de aquisição, churn e 

potencial de expansão.

A segmentação permite agrupar o mercado com 

base em características relevantes (perfil da 

empresa, comportamento, necessidades e 

contexto de compra), enquanto o ICP define o 

subconjunto de clientes com maior fit estratégico, 

maior lifetime value e menor risco de churn.
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RECONHECIMENTO CONSIDERAÇÃO CONVERSÃO RELACIONAMENTO

INDUZIR O 
CONHECIMENTO

SOBRE A ORGANIZAÇÃO 
E SUAS SOLUÇÕES

CONSTRUÇÃO DE 
REPUTAÇÃO

DETALHAMENTO DAS 
SOLUÇÕES

REFORÇO
DE MARCA

CAPTAÇÃO DE LEADS

AUXÍLIO À DECISÃO 
DE VENDAS

RELACIONAMENTO 

MANUTENÇÃO DE 
VALOR

RECORRÊNCIA DE 
CONTATO

Levar à Consideração Favorecer a Decisão Favorecer o 
fechamento

Fidelizar Cliente, 
Ampliar TM, 
Frequência e 

Recuperar clientes

FLUXO | JORNADA 

SEGMENTAÇÃO POR DIFERENTES 
PERFIS DE CLIENTES E SEUS PAPÉIS 

DE COMPRA

IMPRENSA
POT. COLABORADORES

SOCIEDADE CIVIL

STAKEHOLDERS DIVERSOS

POSSIBILIDADES  
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Faturamento Pontual
Projetado

Audiência Taxa de Conversão Ticket Médio= x x

1.000 1% R$500R$ 5.000
CPC: R$ 0,50

Custo Total: R$ 500

- ROAS: R$ 10,00  -
Investimento Mídia (%) 10%

MODELO DE VENDA PONTUAL
POSSIBILIDADES  

DO MARKETING DIGITAL



Faturamento 
Recorrente
Projetado

Clientes Ativos
(Audiência x Taxa de Conversão) + 

Clientes Anteriores)

Valor Médio Mensal 
Churn Rate 

Mensal
= x x (1- )

100 Clientes 
(5 novos + 95 anteriores)

R$ 50 3%R$ 4.850

CPC: R$ 0,50
Investimento: R$ 250,00
Acessos: 500
Taxa de Conversão: 1%
Conversões: 5
CAC: R$ 50,00

- ROAS: R$ 33,33  -
Investimento Mídia (%): 3%

MODELO DE VENDA RECORRENTE

- 95% recorrentes
- 5,3% taxa de crescimento mensal
- 3% Churn Rate
- 2,3% de crescimento real

Receita: R$ 1.666,67
*Tempo médio: 33,33 meses (1/churn)
*CAC: R$ 50,00
* LTV: R$ 50,00 x 33,33

POSSIBILIDADES  
DO MARKETING DIGITAL



Faturamento 
Recorrente
Projetado

FATURAMENTO PONTUAL
FATURAMENTO 
RECORRENTE

= +

MODELO DE VENDA HÍBRIDOS
POSSIBILIDADES  

DO MARKETING DIGITAL



Emissor Receptores

C A N A L

Conteúdo

F     E     E D     B     A     C     K
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Emissor Receptores

C A N A L

Conteúdo

F     E     E D     B     A     C     K

• Modelo de Negócio
• Produtos

• Diferenciais

• Posicionamento
• Branding 
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Emissor

C A N A L

Conteúdo

F     E     E D     B     A     C     K

Receptores

Segmentação

Geolocalização

Perfis de clientes

Personas/ ICP

Dores
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Emissor

Conteúdo

F     E     E D     B     A     C     K

C A N A L

Plataformas

Mídias Pagas

Mídias Próprias

Mídias Espontâneas
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Emissor

C A N A L

F     E     E D     B     A     C     K

Receptores

Conteúdo

Copy
Formatos
Testes A/B
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Emissor

C A N A L

Conteúdo

F     E     E D     B     A     C     K

Receptores

Monitoramento
Aprimoramento
Análise de resultados
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PLATAFORMAS E CANAIS
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Plataformas Pagas
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META ADS FORMATOS
PLATAFORMA
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LINKEDIN ADS FORMATOS
PLATAFORMA
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TIKTOK ADS FORMATOS
PLATAFORMA
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Considerando a restrição de 

recursos, é fundamental que 

sejam utilizadas metodologias de 

apoio à priorização das 

atividades. 
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CANVA.THINKINGINOVACAO.COM.BR

CANVA.THINKINGINOVACAO.COM.BR

CANVA.THINKINGINOVACAO.COM.BR


Apresentação, 
White Papers e 
Canva, estão 
aqui.

thinkinginovacao.com.br/seedes
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