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Venda mais: dicas para aperfeicoar o seu funil de
vendas

Ninguem tem bola de cristal, certo? Mesmo assim existem formas
de analisar e descobrir padroes de comportamento do seu
consumidor e saber, com mais precisao, em qual etapa da compra
ele se encontra. Como? Através do funil de vendas.
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Oferecer o produto no momento exato, fechar uma venda com rapidez, ouvir um feedback do cliente
gue “era exatamente iSso que eu precisava” é o objetivo de qualquer gestor comercial, certo? Acima
de tudo, o desafio esta em saber o momento exato de oferecer seu produto, descobrir essa etapa € a
chave da venda.

Apesar de soar 6bvio, a tarefa em si € bem mais complexa e exige do gestor e toda a equipe
conhecer e aplicar métodos e estratégias para ndo perder tempo oferecendo seu produto/servico
para qualquer tipo de consumidor sem analisar em qual etapa ele se encontra e ouvir um “ndo tenho
interesse”. E justamente para fugir de “achismos” que o funil de vendas existe e tem um papel
fundamental no processo de venda.

O funil de vendas é basicamente a jornada do seu cliente, dividido em todas as etapas a partir do
momento em que ele tem o primeiro contato com seu servigo/produto até ele fechar, ou ndo, negdcio
com sua empresa. Fazer a analise dessas etapas e saber categorizar seus prospectos em cada uma
delas € o que fara vocé vender de forma mais eficaz. Pensando nisso, separamos algumas dicas
gue vao colaborar para vocé criar e/ou aperfeigoar seu funil de vendas:

Entenda todas as etapas

Para estruturar de maneira corretar um funil de vendas, a primeira dica é entender exatamente cada
etapa dele. E através dessas etapas que vocé ira definir em qual momento da compra o seu cliente
se encontra. O funil normalmente é dividido em 3 partes:

No topo do funil € onde se encontra a pessoa que ainda ndo é necessariamente um cliente real, pois
ela ainda n&o despertou a necessidade do seu produto ou servico. O objetivo nessa etapa é atrair
futuros clientes e iniciar o processo para gerar a necessidade do seu produto neles os tornando no
cliente em potencial de fato.



No meio do funil, se encontram os futuros clientes que ja descobriram a necessidade de um produto
ou servi¢o e buscam uma solucado para essa demanda. Nesse estagio ele ja tem a intencéo de
adquirir um produto ou servigo, mas ainda esta em ddvidas se deve adquiri-lo. E 0 momento de
pesquisa, conhecimento do que as empresas podem |lhe oferecer e os beneficios e problemas.

J& no fundo do funil é onde ele ja esta decidido em adquirir o produto/servico e vai fazer
comparativos entre a sua empresa e as demais concorrentes e escolher qual a melhor alternativa
para ele.

Entender cada etapa do funil abre um leque de opcdes e formas de “atacar” esse possivel cliente
com diferentes campanhas.

Envolva o marketing nas fases corretas

Vendas e marketing sdo setores que andam lado a lado, mas que podem entrar em grande
divergéncia se nao estiverem alinhados. Nao adianta saber as etapas do funil de vendas e nao
concentrar os esfor¢cos de marketing nas etapas corretas durante o processo de compra.

Cada caso € um caso, mas existem 2 etapas dentro do funil onde os esfor¢os de marketing podem
ser mais efetivos: no topo e no fundo do funil, ambos tém suas vantagens e desvantagens.

No topo do funil vocé ainda tem um prospecto que ndo sabe se tem a real necessidade do que vocé
tem para oferecer. Nessa etapa os esfor¢cos sdo para inspirar esse prospecto e mostrar como sua
empresa pode ajuda-lo. O maior problema nessa etapa é que ela geralmente leva mais tempo, ja
qgue despertar o interesse é um desafio em qualquer situacao.

J& no fundo do funil vocé ter4 acesso a um cliente que j& esta decidido em comprar e o esforco é
justamente para que ele finalize a compra de fato. Se nessa etapa o tempo pode ser bem mais
reduzido do que no topo do funil, a chance dele optar pelo seu concorrente também é maior. Sera
preciso mostrar que sua empresa tem tudo que ele necessita e adquirir o confianca dele em seu
produto.

Cada etapa tem suas vantagens e desvantagens, cabe a sua equipe analisar e decidir onde os
esforcos de marketing serédo mais efetivos.

Tenha um plano B, C, D, E...

O funil de vendas nao serve apenas para vocé analisar em que etapa seu cliente se encontra, mas
também para desenvolver um planejamento que tenha alternativas que visam “salvar” prospectos em



todas as suas etapas.

Vocé pode analisar em seu funil de vendas um determinado padrédo de comportamento e adaptar
sua estratégia com base nesse padrao. Vamos a um exemplo: vocé tem alguns materiais de
divulgacéo do seu produto que apresentam de forma resumida os detalhes técnicos dele, esse
material tem como objetivo introduzir seu produto para um grupo de prospectos no topo do funil.
Apesar de o material em geral ser efetivo para fazer esses prospectos avancgar no funil, vocé
percebe que uma parte desses possiveis clientes ndo geram interesse por esse material, qual a
solugdo? Remover essa parte? Talvez ndo. Que tal criar um material mais detalhado e fazer um
teste?

N&o quer dizer exatamente que isso podera solucionar o problema, mas analisando esse
comportamento vocé pode desenvolver mais agoes antes de descartar totalmente esse prospecto, o
acerto muitas vezes € fruto de tentativa e erro, use as informagdes que vocé tem e ndo tenha medo
de testar :)

Utilize um funil de vendas integrado

Essa dica € essencial principalmente pensando no aumento de volume de informagdes: procure uma
solucéo que ofereca um funil de vendas integrado. Quanto mais sua empresa crescer, maior vai ser
a quantidade de prospectos que voceé terd, ao utilizar um sistema de gestdo com funil de vendas
integrado, além de todas as informacdes estarem centralizadas em uma Unica plataforma, a eficacia
e a rapidez que essas informacdes serdo atualizadas também aumentara, o que diminuira
significativamente o nimero de oportunidades perdidas por falta de informacao ou erros.

O VHSYS conta com uma funcionalidade de funil de vendas que se integra de maneira facil ao
préprio sistema de gestdo. Com ele vocé tera um funil de vendas bem organizado com relatérios em
tempo real e funcdes especificas para cada etapa do funil, saiba mais sobre as funcionalidades e
como ele podera modernizar a gestdo do seu funil de vendas neste link: https://vhsys.com.br/funil-de-
vendas-crm/

Alguma duavida da importancia do funil de vendas e como ele pode ser uma ferramenta poderosa
para sua equipe? :)


https://vhsys.com.br/funil-de-vendas-crm/
https://vhsys.com.br/funil-de-vendas-crm/

