JORNADA DE COMPRA

Otimizando resultados no




Cé é fi de quem?
Da Maria ao Joao Belo

Carlos Belo
nas tambern Caju

Product Owner @MRV
- specialistaem lransformacao Uigital
'[dealista @N Coisas Digitais

0-\\;"\\ Parceiro ‘ . AGIENICY Go gle
wospse I < [ |
CERTIFIED PARTNER



Vamaos tentar segulr 1Sso

@™ 40Min
INntroducao
Jornada de Compra

O que é, onde vivem, o gue fazem?

™ 30min
Dinamica Jornada do Cliente

Bora colocar em pratica?
® 60min
Google

Vai ter falacao
™ 20Min
Me conte suas dores

Bora passar um cafezinho?
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Estudo recente, gue demorou 73 dias e interagiu com
mais de 250 pontos de contato (pesquisas, exibicoes
de videos e visualizacoes de pagina) até comprar uma

calca jeans.

76% dos consumidores gostam de fazer descobertas
Inesperadas durante a jornada de compra, e 85%
realizam uma acao relacionada ao produto até 24 horas
depolis de descobri-lo, como ler avaliacoes, comparar
precos ou efetuar a compra (as vezes, tudo 1sso de uma

vez).

Fonte: Google e Ipsos. 05/2020



SO porgue a jornada do cliente é complexa, nao
significa que proporcionar experiéncias uteis
também precisa ser.

Conectar as pessoas certas
NOo mMomento certo.



Me conta, o que € o tal do tal do
funil de vendas
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MACANETA DE PORTA PEIXINHO DOURADO TROMPETE FUNIL

Comportamento do consumidor

® Planeja a compra quase

e Possul expectativa e e Realiza avaliacao longa e e Mostra-se altamente
preferéncia; minuciosa antes de comprar, envolvido na decisao de sempre
= . o . ) o - . .
Possul pouco apego Envolve muitos interessados. compra; e Confia na experiéncia real, nao
em alegacoes

a marca. e Confia na qualidade da marca.



Quando VOCEé gquer ou precisa comprar algo,
como funciona seu processo?






Jornada do Cliente!

Comportamento
do consumidor
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com o consumidor

Os consumidores sao

= passivamente expostos a

uma longa lista de marcas

Z# em funcao de experiéncias

passadas, comunicacoes
de marketing e/ou defesa
da marca por clientes.

* Aprender sobre a
marca com Seus pares

» Ser exposto
inadvertidamente a
propaganda da marca

* Lembrar-se de
experiéncia passada

Eu sei

Os consumidores processam
as mensagens a que sao
expostos — criando memaria
de curto prazo ou ampliando
a memoria de longo prazo —
e sao atraidos somente para
uma lista curta de marcas.

* Ser atraido pelas marcas
¢ Criar um conjunto
de marcas que serao
levadas em consideracao

Eu gosto.

MEIO

Levados pela curiosidade, Reforcados pelas informagoes
0s consumidores adicionais, os consumidores
pesquisam ativamente decidem comprar uma marca
para obter informagoes especifica e interagem de
adicionais dos amigos e forma mais profunda por meio
da familia, da midia e/ou de processos de compra,
direto das marcas. CoNsSUMo e/ou Servico.

* Pedir conselhos a amigos  * Comprar na loja fisica

* Pesquisar avaliacoes ou on-line
on-line do produto * Usar o produto pela
» Contatar central de primeira vez
atendimento * Reclamar de um
¢ Comparar pregos problema

* Testar o produto nas * Obter atendimento

lojas

Estou

Estou Estou
convencido

comprando

FUNDO

om o0 tempo, 08
consumidores podem
desenvolver uma sensacao
de forte fidelidade a marca,
refletida em retencao,
recompra e defesa da
marca perante seus pares.

» Continuar usando a
marca
* Recomprar a marca

* Recomendar a marca
a outros

Kotler. 2017



Micro-Momentos

9%

dos usuarios online
no Brasil dizem que
estdao procurando
mais informacoes
agora, comparado
ha alguns anos.?

09%

dos usuarios brasileiros
de smartphones pegam o
telefone no meio de uma
conversa para saber mais
informacdes sobre algo
que foi dito.?

momento

32%

dos usuarios de
smartphones no Brasil
utilizam um mecanismo
de pesquisa quando
procuram uma empresa
local, proxima de

onde estdo.*

007

foi o crescimento
nas pesquisas de
‘proximo a mim" no
tultimo ano.>

momento

+2Milhées

de horas de conteudo de
"como fazer® foram
assistidos no primeiro
semestre de 2015 no
Brasil. Metade desse
conteudo foi visto em
smartphones ou tablets.®

94%

dos usuarios de
smartphones os
utilizaram para ter

ideias enquanto
realizam uma tarefa.”

30%

dos usuarios de
smartphones usam seu
telefone para influenciar
a sua decisao de
compra enquanto estao
em uma loja.®

33%

dos consumidores
informam ter feito
uma compra online
na sua cozinha,
outros 28% em

seu carro.?

Think with Google



Allan Thygesen. Google, 2019

Nenhuma jornada é€ igual a outra, e que, na

verdade, a maioria delas nao se parece nada com
um funil.

As marcas de sucesso de amanha serao aquelas capazes
de atender a essas demandas, de entender e conectar-se

com seus clientes, exatamente onde eles estao, nesses
Mmicro-momentos.

Think With Google, 2017

Pessoas preferem se relacionar com marcas
que sejam relevantes, Uteis e pessoais.
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ANUNCIOS

Etapas
Jornada do Cliente

Perguntas

Titulo

30 caracteres

Descricao

90 caracteres

Titulo

30 caracteres

Descricao

90 caracteres

Palavras Chave

ASSIMILACAO

ATRACAO

eu gosto

ARGUICAO

estou convencido

ACAO

estou comprando

APOLOGIA

eu recomendo

1. Como o cliente se torna
consciente da
necessidade do
produto ou servico?

Google

2. Quais sao os principais

pontos de dor ou
necessidades que a
empresa pode abordar
na mensagem de
marketing para gerar
interesse do cliente em
potencial?

1. Como “despertar” no
meu cliente para que se
dé conta que ele
precise da minha
solugdo?

Todas

2. Quais sao as principais

caracteristicas e/ou
beneficios que meu
produto/servigo
oferece?

Imagens

1. Como posso me
destacar em relagéo a
concorréncia?

Shopping

2. Quais as principais

informacgdes que os
clientes buscam nesta
fase?

1. Como vocé pode
incentivar o cliente a
fechar uma compra?

Mapas

2. Como a empresa pode

tornar o processo de
compra/contratagao
mais simples e facil
possivel?

1. Como posso me
destacar em relacdo a
concorréncia?

2. Quais as principais

informacoées que os
clientes buscam nesta
fase?







E ai? Me conta, o que aprendeu?

"Nao se cria uma experiénclia centrada no
cliente sem envolvé-lo em varias fases do

processo."
Karla Cruz, Research Manager - Didi/99

10:00



Vamos falar de
coisa boa?

GO Ogle restaurantes em sdo paulo

Todas Maps imagens Noticias Shopping Mais Configuragbes Ferramentas

Aproximadamente 186.000.000 resultados (0,74 segundos)

Restaurantes italianos em SP | Bar de vinhos e sorveteria | eataly.com.br
www.eataly.com.br/restaurantes/sao-paulo v (11) 3279-3300
Sio 6 restaurantes teméticos para vocé se sentir na ltalia. Descubra © menu aqui'
La Risotteria - Trattoria Italia - Mare Pesce & Vino - Pasta & Pizza - Bistecca
. @ 1489 - Avenida Presidente Juscelino Kubitschek, S3o Paulo - SP

Paella € no La Paella | Espanhol, de frutos do mar
www.lapaellaexpress.comV/ v (11) 2893-4180

GO Ogle AdS Restaurante de tapas e paellas, com delivery @ eventos!

¢ Rua Antdnio de Macedo Soares, 1389, Sdo Paulo - SP




O Google Ads @ apenas um

meio (ferramenta) para vocé
alcancar um objetivo.




Me conta ai, 0 que
voce sabe?

Google Ads, ja fez trédfego pago,

leads, palavras chaves, . . . 'y
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Derek, -

()
Meu Deus s

. Palavras Chaves;
« IMpressoes;

. Cliques (CPC);

« Conversoes:

« Metas;

« Objetivo;
 Integracoes.




Conselhos para

iniciantes

1. Nao subestime a concorréncia
2.Google Ads nao € Marketing Digital
3.Conheca seu publico alvo

4.Conheca o seu produto e/ou servicos
5.Fique atento ao seu mercado



Antes de iniciar

uma campanha ...
Inicie com basico

1. Defina um orcamento;

2.Local de exibicao;

3.Horarios;

4.Defina seu produto/servico em poucas palavras;
5.Escolha um objetivo.



Estamos quase la

Organizacao do Ads

CONTA

-Campanha

—Grupo de Anuncios
—-Anuncios



Google

florista para eventos %

Anuncio - exemplosdenegocios.com.br

s Floricultura do Danilo

Arranjos de flores naturais. Frete gratis para
pedidos acima de RS 300

Rede de Pesquisa

Google
ténis estilosos

Comprar no
Google

%

Flyaway Sneakers
RS 78,00
Super Sapatos

Shopping

Blog sobre méveis

Mobiliario infantil
personalizado

Brincar, dormir e estudar. Servigo
personalizado e pontual!

Moveis Infantis da Bia

Rede de Display

3 YouTube

Nina's Robots

Criamos mini robos

Video



) YouTube S

Q\ 5 MINUTE DIY CHALLENGE
LA LaurDIY - 3M views - 6 days ago

SHOP NOW 4

Fabletics™ New Activewear

Shop Tons of Kate Hudson Exclusives to Keep You Moving
and Looking Great!

Fabletics
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V4Nl 1230

7 simple poses that will stretch you out
and ease discomfort.

The Whole Guide - 7 hours ago

¥ Shoes

A M

ShoeDazzle® Shoes

The Shoes Women Love Are Here &
Affordable. Order with Fast Shipping.

e ShoeDazzle

¥ & a0 -

Discover Updates Search Recent More

< (G—

Discovery

V4R 1230

& Search mail

PROMOTIONS

Top Deals
F—' Fabletics

Kate Hudson Activewear
High-Quality and Stylish Workout Gear. Get 2 |...

H Hike More
~~  Track your summer hikes
Breathable, Easy Hiking Gear

Remaining Promotions

N Nesti
Nesti Curated home decor collections
Get inspired with the latest summer styles for...

Vermont Design Academy
@ Your design class awaits
If you've got a passion for drawing and illustr...

Book All Day
Last-minute luxury trip deals
Travel to your heart's content at great prices a...
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Obrigado!




