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Ol3, queridos Espectadores do Podcast VendaMais!
E sempre um prazer ter vocés aqui com a gente :)

No episddio #114 do Podcast VendaMais, Raul Candeloro e
Marcelo Caetano recebem André Rocha para uma conversa
franca, estratégica e extremamente atual: como transformar o
marketing digital emn um verdadeiro canal de vendas —
simples, eficiente e escalavel.

Para aprofundar ainda mais esse tema, desenvolvemos um guia
pratico com 7 pilares fundamentais para estruturar (de
verdade!) sua presenca digital com foco em performance.

Seja vocé um gestor comercial, um lider de marketing ou um
empresario que quer crescer com mais previsibilidade, esse
material € um majpa claro para:

V/ Sair do modo espera e comecar com o que ja tem

/ Focar no que realmente gera retorno rapido

/ Evitar os erros mais comuns de quem comeca pela metade
v Integrar canais fisicos e digitais com estratégia

/ Reativar sua prépria base de clientes com inteligéncia

V/ Crescer com simplicidade, dados e menos achismo

v/ Medir o que importa — e ndo o que sb parece bonito

“Complexidade paralisa. Simplicidade gera tracéo.”

Boa leitura e vamos juntos! #
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[Guia pratico]

Como estruturar um canal de vendas online de
forma simples e eficiente

1. Pare de esperar o “Momento Perfeito”

“‘Enquanto vocé espera a perfeicdo, o seu concorrente ja esta
faturando.”

Um dos maiores bloqueios para comecar a vender online € a
llusdo de que sé vale a pena iniciar quando “tudo estiver
pronto”. site perfeito, equipe treinada, CRM robusto,
automacoes prontas, conteudo ideal.. Mas esse “cenario
ideal” simplesmente nao existe.

Muitas empresas ficam paralisadas esperando uma estrutura
perfeita que nunca chega — e, nesse tempo, 0s concorrentes
ganham mercado, escalam presenca digital e constroem
autoridade. A consequéncia? Quando vocé finalmente decide
comecar, O CUsto para recuperar esse tempo perdido (e esse
espaco perdido) € muito mais alto.

A grande virada acontece quando vocé muda a mentalidade
de “esperar para lancar” para “lancar para melhorar”. Isso
significa comecar com o que vocé tem e ir ajustando com
base nos dados reais que o proprio digital comeca a te
entregar.

Dica pratica: Nao pense em “lancamento perfeito”. Pense em
MVP (minimo viavel de performance): uma estrutura basica
gue ja permita atrair, vender e analisar. Isso ja te coloca em
movimento — e movimento gera aprendizado, dados e
tragao.

As empresas que crescem no digital nao sao as que fazem
tudo de uma vez. Sao as que comecam certo, ajustam rapido

e melhoram sempre.
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2. Comece focado em resultado rapido: vendas

“Marketing digital ndo é sobre post bonito. E sobre
faturamento.”

Quando uma empresa decide comecar a atuar no digital, é
comum se perder em estratégias que nao trazem retorno
Imediato.

O ideal é que a primeira etapa de um canal digital mire no
fundo do funil, onde ja existe intengcao de compra.

Como fazer isso? A combinacao mais eficiente e simples
para resultados rapidos é:

e Google Ads. capta pessoas que ja estao procurando
ativamente por uma solucao.

e Landing Page estratégica: direciona esse trafego para
uma oferta clara, com foco em conversao.

Essa abordagem permite faturar rapido, entender o
comportamento do publico e validar a eficiéncia da sua
oferta. Depois disso faz sentido investir em camadas mais
complexas como automacao, nutricao de leads, campanhas
de redes sociais mais amplas, etc.

O que priorizar no inicio:
e Palavras-chave com alta intencao de compra.
e Pagina clara, objetiva e com foco em acao (venda ou
geracao de lead).
e Um bom atendimento comercial para converter
rapidamente.
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3. Evite o Erro do “Teste Relutante”
“Testar com medo é o caminho mais rapido para o fracasso.”

Um dos erros mais comuns que as empresas cometem ao
entrar no digital € comecar relutando. Testar "so para ver no
gue da". Colocar o estagiario para gerenciar campanhas.
Investir R$ 500 e esperar o milagre acontecer. Esse tipo de
abordagem nao € teste — é sabotagem disfarcada de
economia.

O resultado?
e Campanhas mal configuradas.
e Leadsruins (ou nenhum lead).
e Sensacao de que “digital nao funciona”.
e E, 0 pior: uma equipe desmotivada e descrente do canal.

Ao contrario do gque muitos pensam, investir em um
profissional sénior desde o inicio pode economizar tempo,
dinheiro e frustracao.

Erros em trafego pago, por exemplo, nao custam so
orcamento desperdicado — eles custam tempo de mercado,
posicionamento perdido e oportunidades queimadas.

Quer testar? Teste certo!
e Com foco, objetivo claro e acompanhamento diario.
e Com gente que sabe o que esta fazendo.
e E com compromisso com o aprendizado, nao s6 com o
resultado imediato.

Se voceé for testar, teste para aprender, melhorar e escalar.
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4. Integre, nao conflite: Canais fisico e digital

“Ndo é fisico ou digital. E fisico e digital — de forma
integrada.”

Um dos grandes blogqueios para comecar ou expandir vendas
online € o medo de conflito de canal.

Lideres se perguntam: “Se eu vender online, vou prejudicar
meu time de representantes? E meus distribuidores? O PDV
vai perder espaco?”

Essas perguntas, na verdade, revelam um mindset antigo.
Porque o novo jogo nao é mais sobre escolha — é sobre
integracao.

O que isso significa na pratica?

e Seu ponto de venda fisico pode ser um centro logistico
local para o e-commerce.

e Seu vendedor pode ser o facilitador da venda online
(ajudando na recompra, na configuracao do pedido ou
até na entrega).

e Seu canal online pode alimentar o fisico e vice-versa.

e E ocliente? Vai escolher o canal mais pratico para ele. Seu
papel é estar presente — e preparado — em todos eles.

O importante é olhar para fora e se perguntar. “Qual é a
melhor forma de atender meu cliente?” — e nao “qual é a
forma mais confortavel para mim.”

O digital nao é ameaca. E ferramenta. Quando bem
desenhado, o online reduz atrito, otimiza processos e amplia
a experiéncia do cliente. Isso exige estratégia, clareza de
papéis e uma lideranca que consiga enxergar além do
modelo atual.

Importante lembrar: A integracao sé acontece quando ha

comunicacao clara, alinhamento de expectativas e uma visao
comercial Unica, mesmo com multiplos canais.
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5. Use o digital para reativar clientes da base

“Venda online ndo é sé para atrair novos clientes. E também
para vender mais para quem ja comprou.”

Quando se fala em marketing digital, a maioria das empresas
pensa imediatamente em atrair novos leads. Mas existe uma
fonte de crescimento mais proxima, mais barata e mais
eficiente: sua propria base de clientes.

Oportunidade: Muitas empresas ainda trabalham com
modelos tradicionais de recompra — representantes
visitando clientes, ou vendas reativas no WhatsApp,
esperando o pedido cair.

S6 que o comportamento de compra mudou. O cliente quer
autonomia, praticidade e personalizacao. E € ai que entra o
potencial gigante do digital para reativar, fidelizar e aumentar
o ticket médio da sua base atual.

O que isso significa na pratica?

e Criar um e-commerce exclusivo para clientes ja ativos —
com login, precos especiais e historico de pedidos.

e Usar automacao de marketing para campanhas de
reativacdo com ofertas personalizadas (baseadas no
comportamento de compra anterior).

e Trabalhar upsell e cross-sell com regras simples. “Quem
comprou X pode gostar de Y”, ou “Esta na hora de renovar
o estoque de Z".

e Implantar régua de relacionamento digital (e-mail,
WhatsApp, SMS) para manter o cliente ativo, informado e
engajado.

Resumo estratégico:
¢ Seu melhor lead nao esta no Instagram ou no Google. Ele
ja comprou de vocé.
e A pergunta é: vocé esta usando o digital para reativa-lo
com inteligéncia?

Essa € uma das formas mais eficazes de crescer sem precisar
‘queimar” verba em novas prospeccdes — e com muito mais
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6. Simplifique para escalar
“Complexidade paralisa. Simplicidade gera tracdo.”

Um dos maiores obstaculos para o crescimento das vendas
online Nnao é a falta de tecnologia ou de verba. E 0 excesso de
complexidade no comeco do processo.

Comece pequeno, foque em vendas e valide cada etapa
antes de expandir.

Simplicidade ndao é amadorismo. E estratégia.

Vocé Nnao precisa (€ hem deve) comecar com uma operacao
complexa.

A escalada vem depois, com base em dados reais:
e O que esta convertendo?
e Qual o canal mais eficiente?
e Onde o ticket € maior?
e Qual o CAC por campanha?

S6 depois dessas respostas é que vocé evolui para:
Automacoes,

Testes A/B,

Novos canais,

Funis paralelos,

Remarketing avancado,

Integracao com CRM, etc.

Resumo estratégico:
e Comece com o essencial. Fagca bem o basico.
e Escale o que funciona, e nao o que “parece bonito”.

Se vocé errar a mao no inicio, vai travar sua equipe, queimar

orcamento e criar um cansaco interno com o digital — e isso
é tudo 0 que vocé nao precisa.
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7. Meca certo: Foco em qualidade

“Ndo adianta gerar lead que ndo fecha. Métrica boa € a que
gera negocio.”

O que importa de verdade:

Leads qualificados, com perfil de compra.
W2 Vendas concretizadas.

ROI (Retorno sobre o Investimento).

CAC (Custo de Aquisicao por Cliente).
LTV (Valor do Ciclo de Vida do Cliente).

E isso que precisa estar no radar da lideranca comercial e do
marketing.

O marketing digital nao pode ser uma bolha. Ele precisa estar
totalmente conectado a estratégia comercial.

O time precisa saber:

Quais leads estao virando venda?

Quais campanhas geram clientes que voltam a comprar?
Quanto tempo demora para um lead virar cliente?

Qual canal entrega mais ROI?

Como criar uma cultura de medicao inteligente?

1.Classifique seus leads por qualidade: perfil ideal vs. curioso
vs. fora de perfil.

2.Monitore o funil completo: da primeira visita até a venda e
recompra.

3.Crie rotinas de analise e ajuste:

e Diaria: microcorrecoes e ajustes finos.

e Semanal: desempenho de campanhas.

e Mensal: metas, CAC, LTV e ROI.

4.Use painéis integrados de marketing + vendas, com foco

em conversao real, nao vaidade. W ) Podcast iy
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Com base em tudo o que foi discutido no episddio #114 do
Podcast VendaMais, uma coisa fica clara: vender online nao é
Mais uma escolha — é uma urgéncia estratégica.

Mas n3o basta “estar no digital”. E preciso atuar com
inteligéncia, clareza de metas e foco em resultado real.

A0 seguir os 7 passos deste guia, VOCé comega a construir
algo muito maior do que campanhas — vocé estrutura um
canal de vendas online previsivel, lucrativo e totalmente
integrado a estratégia comercial da sua empresa.

Lembre-se:

66 Esperar o momento perfeito |

I € um erro que custa caro! ’ ’
E isso que defendemos aqui na VendaMais: acdes que

vendem, processos gque escalam e estratégias que fazem
sentido para o seu negdcio.

Quer nossa ajuda para estruturar seu canal digital e comecar
a vender mais — online e offline?

Fale com a gente: (41) 99239-0796 | vendamais.com.br

Vamos juntos criar um futuro mais inteligente, lucrativo e
diferenciado para o seu negocio.

Boas vendas e até o proximo episodio! 2
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Quer continuar crescendo e aprendendo?

Aproveite para maratonar os outros episodios do Podcast

VendaMais e ficar por dentro dos mais variados assuntos do

universo das vendas!

Vocé com certeza vai aprender coisas hovas e ter ideias

Importantes que podem ajudar vocé e o seu time a vender

cada vez mais e melhor.

Alguns episédios que vocé nao pode perder:

PODCAST VENDAMAIS #112

EXPERIENCIA
DO CLIENTE:
COMO ENCANT
SEUS MELHOR
CLIENTES

(DE VERDADE)

com Raul Candeloro e Marcelo Caetano

Apresentado por
Marcelo Caetano Raul Candeloro

PODCAST VENDAMAIS #109

COMO VENDERM
PARA OS CLIENT

QUEVOCEJATE

com Raul Candeloro
e Marcelo Caetano

Apresentado por
Marcelo Caetano Raul Candeloro

PODCAST VENDAMAIS #111
vVendaMais

LIGOES,

AJUSTESECO
CONDUZIRA
REUNIAO DE RE o

com Fabiano Silva

Apresentado por
Marcelo Caetano Raul Candeloro

MATRIZDO
CRESCIMENTO:
COMO ATRAIR
NOVOS CLIENTES

SEM DESPER
RECURSOS?
com Raul Candelor n

e Marcelo Caetano
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https://youtu.be/8m4MTS4zGOY?si=ua1-3EKUC9TECZkY
https://youtu.be/8m4MTS4zGOY?si=ua1-3EKUC9TECZkY
https://youtu.be/vThoXfm7nAU?si=ZBscWK0KA5e_eHzu
https://youtu.be/vThoXfm7nAU?si=ZBscWK0KA5e_eHzu
https://youtu.be/Vy0bHJReBFU?si=E4TQJBQpM6bdcyd-
https://youtu.be/Vy0bHJReBFU?si=E4TQJBQpM6bdcyd-
https://youtu.be/km-RmGqVCHM?si=cpB0kYeH-hS54GH_
https://youtu.be/km-RmGqVCHM?si=cpB0kYeH-hS54GH_

